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1. INTRODUÇÃO 
Recrutamento Online Humanus Brazil Web Business 
Com as constantes mudanças no mercado, a falta de iempo cada vez 
maior, a dificuldade de locomoção e a necessidade por parte r)as empresas de 
recrutamento de dispor de um banco de dados exclusivo, surgiu a idéia do 
Recrutamento Online, um serviço criado para suprir as necessidades de um 
recrutamento eficaz. 
Antigamente as empresas tinham que divulgar suas vagas para o mercado, 
era praticamente o único caminho para se encontrar candidatos e preencher suas 
vagas, hoje, isso mudou muito, as empresas não estão mais precisando divulgar 
suas vagas aos quatro ventos, o grande número de profissionais disponíveis no 
mercado é que esta "anunciando" sua experiência para a empresa, com isso 
temos que as empresas estão buscando candidatos em bancos de dados, 
administrando-os e criando um certo Stand By de candidatos. 
O Recrutamento Online foi projetado para administrar com qualidade e 
agilidade todos os processos de recrutamento externo e interno da empresa, de 
forma simples, rápida. Atualmente, a maioria das empresas já utilizam o seu 
próprio site de currículos, mas o recrutamento online, ainda é uma novidade para 
muitos, que se interessam rapidamente pelo sistema, visto que ele torna o 
processo de recrutamento mais eficiente e eficaz pois além da tecnologia 
empregada, conta com suporte de profissionais preparados para tal trabalho, 
economizando ainda mais o tempo e o dinheiro da empresa. 
As funçõeE qL1e 0 Sistern::J clP. RPcrutamAnto Online utiliza para administrar 
os currículos nele existentes e divulgar vagas são muito semelhantes às que já 
fazem parte dos grandes bancos de dados de empresas de renome, como por 
exemplo, o do BNE, mas com o adicional de ter a vantagem de se administrar 
informações confidenciais de um processo dG recrutamento, um diferencial que 
nenhum site da área de RH possui, e que faz dele algo novo e diferente, além 
disto, o Recrutamento Online é uma ferramenta totalmente personalizada, 
atendendo ao que uma organização precisa em tempo certo e real. Por meio 
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deste sistema, a organização consegue de modo fácil e rápido encontrar 
candidatos qualificados, onde quer que estejam. Para que isto ocorra, o sistema 
disponibiliza vários serviços: 
Serviços do Recrutamento Online : 
1 . Cadastro de currículos via internet 
2. Banco de dados exclusivo 
3. Cruzamento de dados 
4. Pré-qualificação de candidatos 
5. Atualização de dados de RH interno 
6. Recrutamento interno 
7. Recrutamento externo 
8. Cadastro de vagas 
9. Opção de exportação de vagas para o BNE e Exportação de Currículo do 
candidato inscrito no BNE. 
b) Vantagens: 
• Perspectiva mundial 
• Aperfeiçoar e migrar dados atuais 
• Banco de dados único e acessível em qualquer lugar 
• Agilidade nos processos de recrutamento 
• Atualização imediata de dados 
Admin!~trgç§o :Jadro!lizadél '? de bQiy0 r1 •stn 
• Cadastramento rápido e simplificado 
• Possibilidade de novos serviços on-line e Implantação imediata. 
Com tudo isso, é fato que o Recrutamento Online é o início da extinção dos 
recrutamentos realizado nas agências, que na grande maioria, estão "sucateando" 
o material humano, queimando o profissional no mercado, pois devido ao grande 
volume de profissionais e de novos profissionais que são lançados no mercado 
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todos os anos, e as empresas que estão se tornando cada dia mais exigentes na 
procura de profissionais, está se tornando quase impossível equilibrar a oferta 
com a demanda na área, então são enviados muitas vezes às empresas, 
profissionais que não estão com o perfil exigido, como resultado temos, tempo 
perdido, tanto para a empresa, como para o profissional, e como tempo é 
dinheiro, a utilização do Recrutamento Online é a atual resposta para tal 
problema. 
Outro sinal de que o Recrutamento Online esta dominando o mercado, é o 
fato comprovado de que a quantidade de anúncios veiculados em meios 
tradicionais, como o jornal por exemplo, esta diminuindo a cada ano. Dados 
levantados pela equipe da Laerte Cordeiro Consultores de Recursos Humanos, 
em São Paulo Capital, que atua no mercado desde 1982, relatam que no ano de 
2000 foram publicados 2605 anúncios nos principais jornais de São Paulo, no ano 
de 2001, 1915 anúncios e no ano de 2002 este número caiu para 1488. 
O Recrutamento Online otimiza o trabalho das empresas e facilita a vida 
dos profissionais. Segundo dados obtidos pela experiência no mercado de muitas 
empresas de Recursos Humanos que- utilizam o sistema, um recrutamento 
realizado via anúncio em jornal, leva em média 35 dias para se concluir, já o 
recrutamento online, leva em média 7 dias. 
Esta forma de recrutamento ainda propicia uma certa "folga" para as 
agências, pois economiza muito tempo, com isso, os demais serviços prestados 




O presente projeto foi desenvolvido visando o aprimoramento e aumento 
de eficiência de uma empresa voitada às atividades de Prestação de Serviços em 
gestão de Talentos Humanos (RH.) focada na terceirização do trabalho de 
impulsionamento comercial de outras organizações jurídicas, visando: 
• Obter a excelência na prestac;:Ao de serviços satisfazendo as 
necessidades dos nossos clientes com agilidade, eficiência e fidelidade, 
assim como tornar-se um diferencial no mercado com o esforço e 
dedicação de uma equipe motivada pelo "Talento Humano"; 
• Focalizar o sucesso do recrutamento on line, disponibilizando um site 
atualizado diariamente das vagas existentes e dos candidatos 
disponíveis. 
• Buscar credibilidade no mercado da web, fixando marca como referência 
de bons serviços. 
• Disponibilizar os produtos do site de forma organizada e estruturada, 
proporcionando navegação fácil e agradávei. 
• Ser referência em eficiência, comodidade e praticidade, desenvolvendo 
serviços focados nas necessidades reais das empresas e profissionais 
dentro dos padrões de qualidade especificados, buscando a melhoria 
contínua adicionada a um bom atendimento. 
3. AEMPRESA 
3.1 ESPAÇO E ESTRUTURA FÍSICA 
O empreendimento estará locado em um espaço edificado com cerca de 
550 metros quadrados, no eixo central da cidade de Curitiba, de fácil acesso e 
servido por várias linhas de transporte coletivo. Esta edificação é composta por 
6(seis) salas, quatro banheiros, uma recepção, um auditório com capacidade para 
50 (cinqüenta pessoas) e estacionamento coberto para 15 carros. 
Quanto ao mobiliário e equipamentos eletrônicos, contamos com os 
materiais descritos na listagem a seguir com seus respectivos valores atualizados: 
Tabela 1 - Mobiliário e eletrônicos 
Descrição Quantidade Preço Sub-Tot4 
Unitário 
Aparelho de Fax 1 250,00 250,00 
Aparelho KS 1 100,00 100,00 
Aparelho telefônico c/ fio Siemens 10 30,00 300,00 
Aparelho telefônico s/ fio 2 200,00 400,00 
·-
Armário Alto e/ 2 portas 2 70,00 140,00 
Armário Baixo c/ 2 portas 18 50,00 1.080,00 
Armário Baixo c/ 2 portas Semi Aberto 2 50,00 120,00 
Armário e/ 1 O portas 1 1.000,00 1.000,00 
Arquivo Pasta Suspensa e/ 2 Gavetas 4 50,00 200,00 
Arquivo Pasta Suspensa e/ 4 Gavetas 10 80,00 800,00 
Cadeira e/ Prancheta 15 50,00 750,00 
Cadeira Executiva 17 70,00 1.190,00 
Cadeira Fixas 36 40,00 1.440,00j -- ------ -- -- ---------··-·---
Cadeiras Giratórias s/ Braço L'.3 1 ::iO,úO 1.·l50,\!0! 
Central Telefônica NT 824 1 1 400,00 400,00 
Conexões 90 º p/ estações de trabalho 9 25,00 225,00 
Encadernadora 1 100,00 100,00. 
Estabilizadores 5 100,00 500,00 
Estante í 1 1.000,00 1.000,0QJ 
'Extintor 2 50,00 100,00 
Gaveteiro Volante c/ 3 Gavetas 1 50,00 50,00 
Hubby para 24 saídas "1 600,00 e"" "" 1 vuv,vv 
1 mpressora Jato a Tinta 3 200,00 600,00 
Longarina c/ 4 cad. C/ prancheta 9 150,00 1.350,00! 
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Longarina e/ 4 cadeiras 1 150,00 150,00 -
Longarina c/ 4 cadeiras e mesa apoio 2 150,00 300,00 
Máquina Fotocopiadora - Xerox 1 1.000,00 1.000,00 
Mesa de Recepção 150 cm 1 50,00 50,00 
Mesa de Reunião 180 cm 1 100,00 100,00 
Mesa de trabalho 120 cm e/ Qavetas 22 60,QO 1.320,00 
Mesa de trabalho 120 cm s/ çiavetas 4 so,90 200,00 
Mesa em Granito em L 1 1.000,00 1.000,00 
Mesa em Granito Oval 1 1.000,00 1.000,00 
Mesa Gota 1 100,00 100,00 
Mesa para Micro 5 30,00 150,00 
Microcomputadores K 6 li 09 400,00 3.600,00 
ModenADSL 1 300,00 300,00 
Rack de parede para Rede 1 300,00 300,00 
Servidor Pentium Ili 700 mhz 1 2.000,00 2.000,00 
Total 25.415,00 
3.2 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL 
A empresa será constituída em regime jurídico de sociedade por cotas de 
responsabilidade limitada dividida entre dois sócios. Deverá ser constituída 
empresa e registrada no cartório como pessoa jurídica, Receita Federal, 
Prefeitura Municipal, além do alvará de funcionamento, registro no INSS e no 
Ministério do trabalho, bem como a respectiva confecção de formulários fiscais. 
3.3 ESTRUTURA FUNCIONAL 
·No início aas atividaaes a organização será composta µelo;:, seguintes 
cargos: 
• Diretoria Comercial / Marketing 
• Diretoria Financeira 
e Diretoria de RH / Administrativos 
• Selecionadora 
• Consultores Externos 
• Consultores Internos 
• Analista de RH ( Departamento Pessoal ) 
• Analista Contábil 
• Recepcionista 
• Assessoria Jurídica e Contábil (*) 
Ver organograma abaixo 
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(*) A Assessoria Jurídica e Contábil será terceirizada por profissionais das 
respectivas áreas. 
HUMANUS BRASIL LTDA. 
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O departamento de RH da Humanus Brasil, dispõe de um sistema de boas-
vindas aos novos funcionários. Todos os iniciantes participam de treinamento de 
orientação e conhecimento da organização com a duração de 02( dois) dias e é 
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conduzido pela pessoa responsável pelo recrutamento. De forma individual ou 
em grupo. 
No primeiro dia os funcionários assistem a vídeos e palestras sobre a 
filosofia, visão, política, objetivo e estrutura da organização. 
Os funcionários recebem instruções sobre regras e procedimentos internos, 
pror:;edimentos comportamentais e de segurança no trabalho. Recebem também o 
Manual de Integração onde estará frisado o horário de trabalho, descanso, 
refeições, programa de benefícios sociais, salários e remunerações. Os 
funcionários fazem o reconhecimento das instalações da empresa, 
acompanhados do responsável pela integração, são apresentados pelos colegas 
de cada departamento e visualizam o organograma adotado pela Organização. 
No segundo dia os funcionários conhecem seus deveres e 
responsabilidades, obtém visão geral do cargo, tarefas que serão executadas, 
objetivos, metas e resultados a alcançar. Recebem um treinamento com Roll-
plays, cálculos de taxas, confecções de propostas. Na seqüência o funcionário é 
ievado ao local de trabalho onde seu superior imediato o informa sobre todos os 
detalhes e esclarece eventuais duvidas quanto ao procedimento das tarefas. 
Quando ocorre o desligamento do funcionário, é realizada uma entrevista 
de desligamento onde é avaliado como cliente interno, contribuindo assim para 
que a empresa aumente a fidelidade dos funcionários. 
Todo esse processo demonstra o respeito que a Humanus Brazil tem com 
os seus colaboradores, considerando-os peças essenciais para que a Missão da 
empresa possa ser cumprida com excelência. 
3.5 FUNCIONAMENTO DO DEPARTAMENTO COMERCIAL 
3.5.1 RESPONSABILIDADES DO ASSISTENTE DE VENDAS 
• Prospecção de novos Clientes; 
• Cadastramento de novos Clientes - Ficha Padrão; 
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• Montagem das pastas de apresentação, estas deverão estar prontas 
um dia antes da visita agendada, que deverão ser confeccionadas no 
final de cada dia; 
• Atualização da agenda do Assessor de Vendas diariamente e 
semanalmente: 
• Envio de cartão aniversário para Clientes/Contato, mantendo a ficha 
Cadastro Cliente atualizada com as datas de aniversários; 
• Manutenção de Clientes ativos (pós-venda) - Avaliação do grau de 
satisfação do Cliente - Qualidade; 
• Retomada de Prospecção; 
• Emissão de Relatório Diário de Propecção I Contatos - Via Telefone. 
3.5.2 RESPONSABILIDADES DO ASSESSOR(A) DE VENDAS 
• Prospecção e busca de novos Clientes; 
• Negociação de uma taxa que gere rentabilidade para a HUMANUS, 
condizente com o mercado; 
• Acompanhamento na elaboração da Proposta; 
• Visitas de manutenção de Clientes ativos; 
• Busca e montagem do material para a Assistente de Vendas, separado 
por região e/ou nicho de mercado; 
• Avaliação e acompanhamento dos serviços prestados no que se refere 
à Qualidade; 
• Emissão de Relatórios Semanais (Diário de Visitas, Quilometragem e 
Produção). 
3.5.3 RESPONSABILIDADES DA DIRETORIA COMERCIAL 
• Responsável pelas ações e desempenho comercial da equipe; 
• Coordenação do trabalho da equipe comercial; 
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• Prospecção de novos Clientes e novos segmentos de mercado; 
• Realização de visitas comerciais - "Clientes focos"; 
• Supervisão das Assistentes, Assessores(as) de Vendas e 
Supervisores( as); 
• Acompanhamento e avaliação nas propostas e Fechamento de 
Contratos (análise de serviços pi astados e taxas); 
• Suporte à Assistente de Vendas (busca e consulta de mailing's, etc.); 
• Análise - Conferência - Visto nos Relatórios Semanais das Assistentes 
de Vendas, Assessores de Vendas e Supervisores~ 
• Determinar ações comerciais (dentro do Planejamento e Metas); 
• Trabalhar a fidelização dos Clientes ativos; 
• Controle e análise dos serviços prestados - Controle e Qualidade; 
• Emissão de Relatórios Semanais (Diário de Visitas, Quilometragem, 
Produção Individual e Faturamento Clientes Mensal da Área); 
3.6 ORIENTAÇÕES BÁSICAS DE METAS E OBJETIVOS 
3.6.1 METAS 
Atingir o número de 250 visitas de apresentação da Humanus Brazil 
Business até dezembro de 2003 por Consultores e Assessores de Vendas. 
3.6.2 OBJETIVOS 
No mínimo 45 ligações por dia e de 06 visitas agendadas pelos Assistentes 




• Utilização de Material de apoio (mailing, port-folio's, listagens, etc.) 
necessário ao T elemarketing para realização de suas atividades, afim 
de alcançar os Objetivos; 
• A Assistente de Vendas (Consultora interna) terá que realizar no 
mínimo, 45 ligações de prospecção por dia, para maximizar o tempo, 
visando alcance do Objetivo estabelecido. Estes contatos serão 
controlados através de Relatórios Semanais (pela diretoria comercial); 
• Será necessário um agendamento/realização no mínimo de 06 visitas 
de apresentação por dia para atingir o Objetivo. 
3.8 VISITAS 
Tem como objetivo principal tornar a HBB conhecida no mercado de 
atuação, passando uma imagem de confiabilidade e segurança. 
• Apresentação da HBB junto ao Cliente (material de apresentação, 
folder's, brindes, etc.); 
• Deverão ser realizadas no mínimo 06 visitas de apresentação por dia, 
para atingir o Objetivo estipulado. Estas visitas serão controladas 
através de Relatórios de Visitas Semanais; 
• As visitas serão direcionadas por região, afim de maximizar o tempo e a 
cobertura de determinadas áreas do mercado regional; 
• Ás visitas deverão ser realizadas peio consuh:or externo, bem como pelo 
diretor comerciai. 
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3.9 RETOMADA OE PROSPECÇÃO 
Para as empresas que demonstraram interesse em fechar negócio deverá 
haver uma retomada de contato, o retorno deverá ser periódico, realizado pelo 
consultor externo e diretoria comerciai 
Enviar material de merchandising (folder's, brindes, cartão de aniversário _ 
Humanus, etc.), para Clientes que demonstraram interesse em parceria comercial 
com a HBB. 
3.10 FECHAMENTOS 
Concretização de novos negócios, no alcance das Metas estabelecidas, 
com o crescimento 
3.11 OBJETIVO DO PLANO DE AÇÃO 
O objetivo deste PLANO, é desenvolver um trabalho direcionado, 
coordenado e com uma metodologia de ação na área comercial, onde os Clientes 
possam ser acompanhados o mais próximo possível e com um serviço 
personalizado. Desta forma, conseguiremos não somente alcançar as Metas 
estipuladas, mas sobretudo superá-las com o crescimento da HBB como um todo, 
atingindo nosso Objetivo 
3.12 RESULTADO DO PLANO DE AÇÃO 
Tornar a HBB conhecida no mercado de atuação, em todos os segmentos. 
Ter um crescimento não apenas no setor industrial, mas nos setores do comércio 
e da prestação de serviços. De uma maneira ordenada e organizada, para que 
todos os contatos e processos sejam gerenciados de forma simples, eficiente e 
rápida. 
Estabelecer junto ao contato/Cliente uma imagem de seriedade com a 
empresa contatada Cliente, um comprometimento com funcionários Terceirizados 
e Temporários, além da competência na prestação de nossos serviços. 
Como resultado final, teremos o aumento do faturamento gerando Lucros, 
possibilitando maior investimento na Filial e premiações aos seus colaboradores. 
3.13 MOTIVAÇÃO 
• Aspectos importantes: - União e colaboração da equipe - Honestidade 
e seriedade 
• Estrutura adequada 
• Aspectos necessários: - Confiança na Empresa, no produto -
Dedicação pessoal 
• Conhecimento profissional 
• Aspectos urgentes: - Organização e qualidade 
• Controle de custos e despesas - "Vender e vender" 
"FORA DA VENDA NÃO HÁ SALVAÇÃO" 
OBS.: Considera-se "Venda Completa" 
O Fechamento, sua manutenção, faturamento, pós-venda e o recebimento. 
3.14 TÉCNICAS DE VENDAS 
Dizem que sabedoria é a habilidade de diferenciar perigos imaginários de 
perigos reais, escolhendo como agir de acordo com cada um. Mas quem tern 
escolhas tem um problema. Por mais inteligente e atencioso que você seja, não 
dá para planejar tudo. O negócio é decidir, implementar e ver no que dá 
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Qualquer idéia hoje é copiada rapidamente, então não adianta ser mais 
inteligente do que a concorrência - você tem que fazer mais do que a 
concorrência. Isso tudo tem um custo aprender pode custar caro, pois 
aprendizes erram. Mas a outra opção é apostar na ignorância, o que é 
obviamente muito mais custoso. Às vezes o maior risco é não correr o risco. 
Afinal de contas, não precisamos apenas de mais capital intelectual -
precisamos de idéias colocadas em prática. Conhecimento só tem utilidade 
quando você faz algo mais do que apenas ficar discutindo a teoria. 
Infelizmente, hoje em dia temos muito consultores, que escrevem e falam 
bem, ganhando mais do que alguém que realiza algo de concreto. É que falar é 
bem menos arriscado do que fazer. Porém, uma empresa para ser competitiva 
deve estimular a ação, e não as discussões teóricas. 
Segundo Jeffrey Pepper, que junto com Robert 1. Sutton escreveu The 
Knowing-Doing Gap: How Smart Companies Tum Knowledge into Action (A 
diferença entre saber e fazer: como empresas inteligentes transformam 
conhecimento em ação) - Harvard Business School Press, empresas que 
castigam seus funcionários por ousar e errar criam um problema grave, além da 
paralisia mental que o medo provoca. Quando um erro ocorre as pessoas gastam 
mais tempo tentando jogar a culpa nos outros do que realmente tentando 
aprender e evitar que isso aconteça novamente. Pior ainda é que as pessoas 
começam a mentir, sem se importar com clientes, imagem da empresa, 
lucratividade, etc. 
Aprender significa acertar e errar. Fazer também. Só não erra quem não faz. 
Você tem que aceitar a idéia de que erros vão acontecer, e que devem ser não 
eperi:::i~ tolPrarlo~ mas estimulados. Não se pode esperar que uma empresa fale 
de criatividade e idéias arrojadas para sua equipe, se depois castiga quem tenta 
algo diferente. 
Lembre-se: fazer é uma opção. Fazer algo é muitas vezes melhor do que 
não fazer, mas isso não significa que seja o ato perfeito. Você tem que pensar 
sempre em ser hoje um pouquinho melhor do que ontem, amanhã um pouquinho 
melhor do que hoje. 
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Então porque é tão difícil estimular a criatividade e a pró-atividade? Uma 
das prováveis causas é a própria equipe. Estudos mostram que, em reuniões, 
pessoas críticas e negativas transmitem para o grupo a impressão de que são 
mais inteligentes do que realmente são. Por isso temos tanta politicagem interna, 
derrubar os outros acaba sendo uma forma de subir. Alguém tem uma idéia, e de 
repente duas ou três pessoas começam 2. criticar essa idéia, explicando porque 
ela não funcionará 
Todo mundo aplaude seu bom senso, que evitou um possível erro, mas na 
verdade o que aconteceu? Criou-se um ambiente onde ninguém quer se arriscar 
a ser criticado, nem dar a chance aos colegas criticarem e mostrarem como são 
'espertos'. Tendo como resultado apenas uma coisa: paralisia. 
Neste tipo de ambiente, a tendência é fazer as coisas sempre do mesmo 
jeito, com medo de errar. "Se sempre foi feito assim, e ninguém falou nada. 
vamos continuar fazendo". Termina-se com algumas práticas intocáveis não 
questionadas, como as vacas sagradas na Índia. Processos internos, regras, e 
outros hábitos pré-históricos, que algum dia ajudaram a empresa a se organizar 
ou que faziam parte do plano original, mas que hoje em dia só atrapalham, 
engessando iniciativas e criatividade. 
Quem quer matar a criatividade geralmente tem também a mania de querer 
medir tudo, de controlar o incontrolável, buscando uma segurança enganosa em 
números e gráficos inquestionáveis. Não sou contra relatórios - pelo contrário. 
Entretanto, meça apenas o que é realmente importante. Quem controla tudo não 
controla nada. 
Pegue o famoso bechmarking, por exemplo. Empresas consideradas 
'=Y.Cele~tes em su3 ~re3 de at!Jaç20 são visitadas ~0r outras smprec:;a~ que 
querem aprender e copiar seus métodos, tentando fazer tudo igual, quando na 
verdade deveriam estar entendendo o seu jeito de pensar. A mesma coisa com 
pessoas de sucesso. Não é só o que elas fazem que importa, mas sim a maneira 
como pensam - e depois fazem (nessa ordem}. 
Note que tomar decisões não significa a mesma coisa que agir. Tomar uma 
decisão é o começo da ação. não o final do processo. 
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Ficar horas planejando os detalhes dos detalhes, tentando descobrir a 
decisão absolutamente correta. não é a melhor forma de investir seu tempo, nem 
de ganhar dinheiro. Você só ganha dinheiro fazendo alguma coisa. 
3.15 EXCELÊNCIA EM VENDAS 
3.15.1 VALORIZAÇÃO PROFISSIONAL 
O profissional de vendas de sucesso deve aprimorar-se constantemente 
em cada uma dessas áreas do conhecimento: 
• Conhecimento do produto ou serviço: Envolve o mix de produtos e 
serviços comercializados, com ênfase nas suas principais 
características e benefícios; 
• Conhecimento da concorrência: consiste em conhecer e estar atento à 
concorrência, o que eles estão fazendo e oferecendo neste momento 
ao mercado, tipos de produto, seus preços, suas promoções, seu nível 
de atendimento, etc.; 
• Conhecimento do comportamento do consumidor: Quem é seu cliente? 
qual é o seu perfil? O profissional de sucesso deve possuir a 
capacidade de aproveitar bem o potencial de compra do seu cliente de 
acordo com o tipo de produto ou serviço que dispõe; 
• Coiihe.:;rn&r.to~ sobre .-&lações human&~ ê t6cniCás de vandás: É a 
capacidade de relacionar-se e comunicar-se de forma eficaz tanto com 
o cliente externo (consumidores, fornecedores, concorrentes, etc.) 
como com o cliente interno { colegas, superiores, etc.); 
• Conhecimento sobre suas atribuições: inclui suas tarefas diárias e 
eventuais, que vão desde a organização do espaço de trabalho, 
limpeza, reposição e exposição de produtos, preenchimento de 
17 
relatórios e mapas, participação em reuniões e treinamento, análise da 
concorrência e outras; 
• Conhecimento da empresa: que inclui sua história, estrutura 
organizacional, métodos operacionais, políticas e objetivos. 
Lembre-se: "Toda vez que você atende um cliente, você representa a 
nossa empresa"_ 
3.15.2 QUALIDADE NO RELACIONAMENTO COMO DIFERENCIAL 
COMPETITIVO 
Comunicação: O modo como estamos vestidos, como sorrimos e até como 
olhamos para o cliente auxilia no bom atendimento. Tão importante quanto o que 
nós dizemos ao cliente é o modo como fazemos isso. A nossa voz deve ser 
adequada a cada situação. Por exemplo: em momentos tensos, devemos utilizar 
um tom de voz tranqüilo e baixo, já durante uma venda, usar uma voz vibrante, 
firme e segura 
A eficácia de nossa comunicação depende do aprendizado e do 
desenvolvimento individual, pois as diferenças inerentes aos seres humanos 
levam as pessoas a perceberem e se comportarem distintamente frente a uma 
mesma situação. 
Entretanto, nem sempre o emissor alcança o seu objetivo, pois: não 
esclarece séus objetivos, não sabe onde quer chegar. Usa conceitos que o 
:-sc::pb; r;á::; on!cr.de. 
Pressupõe que o receptor conheça o assunto em pauta. Não desperta 
interesse por parte do receptor. Não procura saber se sua mensagem foi 
compreendida pelo receptor. Mas também há problemas com o receptor que 
bloqueiam uma recepção, pois ele pode: 
• Selecionar os conteúdos, só recebendo o que lhe convém; 
'º H'l 
• Esquecer, rejeitar, reprimir a mensagem, em geral porque contém 
elementos que não lhe interessam, ou que lhe são ameaçadores, ou, 
ainda, que são contrários aos seus valores e crenças; 
• Reinterpretar a mensagem, distorcer, fazer alterações. 
3.15.3 AS FERRAMENTAS DE COMUNICAÇÃO 







• Satisfação . 
Apresentação pessoal 
A primeira pessoa que o cliente enxerga ao entrar na loja é o Consultor de 
Vendas. Assim, a nossa apresentação pessoal vai causar as primeiras 
impressões, e acabam sendo, muitas vezes, decisivas no processo de 
atendimento. 
• que o cliente não gosta de receber no profissional de atendimentos: 
• Aspecto facial deprimido (cara triste ou "brava"); 
• Cabelo descuidado; 
• Barba por fazer; 
• Mau hálito; 
• Postura curva, braços cruzados; 
• Roupa amarrotada, suja, fora de acordo com o padrão da empresa; 
• Mãos sujas e unhas descuidadas; 
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• Uso de cigarro ou mascando chiclete; 
• Não encontrar o material de apoio na venda (lista de preços, 
calculadora, etc.). 
Vocabulário 
São as palavras que utilizamos para nos dirigir ao cliente, desde o 
momento inicial até o final da negociação. É fundamental que o profissional fale 
com o cliente de uma forma que ele possa entender o que está sendo dito. Um 
bom vocabulário se adquire através de leitura, uso de dicionário e abandono de 
gírias. 
Olhar 
É uma das principais formas de expressão da nossa personalidade, e às 
vezes diz mais do que mil palavras. Devemos olhar sempre para o nosso cliente, 
pois assim conseguimos: 
• Criar simpatia; 
• Ganhar a confiança do cliente; 
• Demonstrar entusiasmo e energia; 
• Irradiar sinceridade e franqueza; 
• Mostrar interesse pelo cliente. 
Sorriso 
É o nosso cartão de visitas. O nosso sorriso demonstra o quanto estamos 
satisfeitos em atender o cliente que está na nossa frente. O segredo do sorriso é 
gostar de si e do que se faz. A verdade é que nos sentimos mais felizes quando 
sorrimos, e os clientes notam isso e passam a gostar mais de nós. Não se 
esqueça: "sorrir é o melhor remédio ... ". 
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Gestos 
Os gestos funcionam como uma extensão da palavra, e nos auxiliam a 
faz~r com que o cliente realmente entenda o que queremos comunicar a ele, 
reforçando aquilo que transmitimos. 
Ouvir 
É o ponto de partida para o diálogo produtivo com o cliente. Você consegue 
identificar melhor as necessidades e desejos do cliente quando formula perguntas 
adequadas e se dispõe a ouvir as respostas. 
Empatia 
Para descobrirmos quais as necessidades do nosso cliente e realizarmos 
um bom trabalho, devemos nos colocar no lugar dele e descobrir como ele 
gostaria que fosse o nosso atendimento, ou seja, como ele gostaria de ser tratado 
por nós. 
Satisfação 
Demonstre que está satisfeito em atender em atender o cliente, mostre que 
você gosta do que faz, faça seu cliente sentir que você realmente se importa com 
ele. Assim, você deixará o seu cliente satisfeito, e ele voltará sempre a sua 
e111pres~L 
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3.15.4 CONTORNANDO OBJEÇÕES COM SUCESSO 
PREÇO X VALOR 
As objeções ao preço têm mais a ver com o que você mostrou ao cliente 
até o momento de dizê-lo do que a representação numériç~ do preço em si. 
• PREÇO - É a quantia em reais (R$) estabelecida para pagamento de 
um produto ou serviço. 
• VALOR - É a representação em reais (R$) dos benefícios que se pode 
obter de um produto ou serviço 
Por exemplo: 
Qual é o preço daquele automóvel usado que você foi ver? R$ 1 O. 560, 00. 
E quanto ele vale no mercado? 
No mercado, por ter baixa quilometragem, ele vale pelo menos 
R$11.500,00. 
Atenção: 
Acreditar e defender os diferenciais que nossa empresa oferece é 
fundamental para que você contorne objeções com sucesso. 
Lembre-se: O que você fala para o cliente tem uma forte ligação com o que 
você pensa. O que você pensa tem uma profunda influência naquilo que você faz 
para vender. 
É preciso tomar visíveis as características que diferenciam nossa Empresa 
dos 8onccrrentes e exarr.::-:3 -la::; sob a ótica do cliente; e~pscificar para que 
servem nossos diferenciais e que valor isso pode ter para ele. Elas precisam 
somar, no mínimo, a diferença de preço. 
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3.15.5 SATISFAÇÃO PESSOAL= SATISFAÇÃO PROFISSIONAL 
Diariamente transmitimos às pessoas com as quais nos relacionamos 
nossa imagem e nossa maneira de ser. Para passarmos uma imagem positiva, 
funcional e marcante, devemos seguir alguns requisitos importantes, como os a 
seguir: 
• Nunca descuide de sua aparência. Tome cuidado até no modo de 
vestir-se. Esteja sempre bem humorado. 
• Fale no mesmo tom de seu interlocutor e seja persuasivo (o modo de 
dizer quase importa mais do que o que se diz). 
• Esteja sempre certo de que você está sendo ouvido. Só faça 
promessas quando puder cumpri-las fielmente. 
• Tenha cautela com os sentimentos dos outros. Brincadeiras ou 
chacotas a custa de outros raramente valem o esforço. 
• Seja persuasivo, tendo o total conhecimento de causa. Seja sempre 
honesto consigo mesmo. 
• Que suas atitudes sejam o seu porta-voz, nunca as diga. 
• Leia jornais, veja TV, ouça rádio, procure sempre estar bem informado. 
Olhe e fale diretamente para as pessoas. 
• Saiba ouvir, não interrompa quem estiver falando. 
• Saiba aplicar seu tempo. Tempo você não pode estocar: ou o usa ou o 
perde. 
• Mantenha sua compostura em qualquer situação, seja calmo, não se 
irrite e não perca a cabeça. Não abuse da situação, impondo sua 
posição. 
• Lembre-se que o lado humano do atendimento é tão importante quanto 
o lado técnico. 
~ 
• Lembre-se que o cliente que nos procura com alguma insatisfação em 
relação à empresa é o mesmo cliente que tão bem foi atendido na hora 
da venda, que agora está com um problema, e quer vê-lo resolvido. É 
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um cliente que, se bem atendido, teremos dupla satisfação: 
solucionaremos o seu problema e o recuperaremos como cliente. 
• Trate sempre as pessoas pelo nome. 
• Compreenda as pessoas, mas cuidado para não se deixar envolver 
com as situações Isso geralmente acaba prejudicando seu 
desempenho profissional. 
3.16 FUNCIONAMENTO DO SITE DA HUMANUS 
No presente momento o site da empresa não está disponível online, pois 
está em construção. 
3.17 SERVIÇOS PRESTADOS 
O foco principal da empresa é o trabalho de Impulsionamento de vendas 
personalizado ao cliente, porém a organização também presta outros serviços 
que possam ser desencadeados a partir de uma demanda ou diagnóstico 
realizado pela Humanus Brazil Business: 
• Impulsionamento Comerciai 
Estruturação de equipe comercial desde o diagnóstico, recrutamento e 
seleção, buscando identificar as reais necessidades da organização e os 
objetivos, afim de compor o perfil dos profissionais necessários para a geração 
de soluções efetivas, passando pela contratação (terceirizada ou não), 
treinamento personalizado, acompanhamento e análise de desempenho 
individual, por região ou setor, por produto, planejamento, elaboração e execução 
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de ações de promoção específicas, elaboração e análise de relatórios de 
desempenho. 
• Recrutamento e seleção 
Triagem, entrevista e seleção dos candidatos por profissionais qualificados, 
para adequação ao perfil necessário para cada cliente, após reunião com o 
responsável do setor e/ou após o diagnóstico elaborado, podendo ou não ser 
utilizados instrumentos avaliativos, como: testes projetivos de inteligência, aptidão 
e personalidade, análise grafológica, dinâmicas de grupo, provas situacionais, ou 
outros que possam auxiliar a obtenção do máximo de capacitação profissional. A 
definição do candidato deverá ser feita após reunião entre a empresa e o cliente 
e definição da modalidade de contrato, podendo este ser : em regime temporário, 
efetivo, estágio ou tarefa. 
• Contratação temporária 
Os funcionários contratados em regime temporário, de acordo com a Lei 
Federal 6019/7 4 do Ministério do trabalho, poderão ser contratados pela empresa 
pelo período de 90 (noventa dias), podendo ser prorrogado por igual período, 
totalizando 180 (cento e oitenta dias). O contrato no regime temporário, 
proporciona à empresa a possibilidade de substituição sem nenhum ônus, além 
de isentá-la de aviso prévio e multa contratual sobre o FGTS. 
• Conta-.ti:itção ef ~iivd ( CL T j 
Os funcionários contratados em regime CL T poderão ou não ser 
registrados pela Humanus Brazil Business onde serão totalmente administrados, 




O cliente terá o estagiário como seu colaborador direto no desenvolvimento 
das atividades em razão de bolsa auxílio. O período do estágio pode ser de 6 
(seis) meses e com possibilidade de prorrogação por igual período. Este regime é 
de baixo custo, não gerando qualquer encargo ou tributo, inclusive sobre os 
benefícios adicionais que possam vir a ser concedidos. 
• Projetos promocionais 
Partindo de um diagnóstico correto, será elaborado um planejamento e 
execução de ações de promoção específicas ao mercado alvo afim de promover a 
alavancagem de vendas de determinado produto ou mesmo ações de lançamento 
de novos produtos ou serviços. Pode ser incluso aqui desde o recrutamento e 
seleção de pessoal para a execução da ação à supervisão das equipes e 
avaliação e análise dos relatórios. 
Em qualquer situação de atendimento o cliente pode ainda vir a optar pela 
autorização prévia para que a Humanus Brazil Business se encarregue do 
encaminhamento e administração de outros adicionais tais como: exames 
ocupacionais e admissionais, certidão de antecedentes criminais, administração 
de benefícios, confecção de crachás personalizados, cópias e autenticações de 
documentos, entrega e distribuição de materiais promocionais, entre outros que 
se façam necessários. 
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4. PLANO DE NEGÓCIOS 
A partir da idéia de constituir uma empresa de assessoria e administração 
de recursos humanos, descobrimos um novo nicho no mercado e decidimos 
elaborar um plano de negócios para avaliar o potencial, os riscos, as vantagens e 
desvantagens da abertura da empresa. 
Este plano de negócios tem por finalidade avaliar os riscos de implantação 
do projeto, permitir maior conhecimento do empreendimento, permitir simulações 
sem prejuízos financeiros, atrair possíveis sócios, fornecedores, parcerias e ajuda 
na negociação de recursos financeiros. 
O objetivo principal deste plano é apresentar os estudos e a análise da 
viabilidade da criação de uma empresa, a Humanus Brazil Business Ltda., que 
terá como foco principal de trabalho, a terceirização de mão de obra para a 
estruturação e montagem de equipes comerciais especializadas nos mais 
diversos segmentos e áreas de atuação do mercado, visando a alavancagem de 
vendas de diversos produtos e serviços nos mais diferentes setores do varejo. 
Trata-se de projeto inovador, já que apesar do grande número de 
empresas de recursos humanos no mercado de Curitiba, poucas direcionam seus 
serviços a algum foco específico, atendendo a todos os segmentos nas mais 
diversas áreas e ocupações dentro de uma organização. Entendemos que a 
segmentação deste serviço na área proposta, a comercial, virá atender à 
demanda por bons profissionais e será diferencial competitivo no mercado. 
A estrutura da empresa se viabilizará de acordo com os padrões 
necessários para dar suporte físico e técnico aos clientes, utilizando-se sempre 
que necessério e possív'31 de parcerias P. tP.rc-.eirizaç-~es com demais empresas e 
profissionais, agregando conhecimentos e experiências. 
A clientela alvo da divisão Humanus Brazil Business é constituída por 
empresas novas no mercado curitibano e por empresas já estabelecidas, mas, 
que necessitem estruturar e padronizar sua equipe comercial adequadamente 
por profissionais treinados, qualificados ou especializados em seu segmento, 
auxiliando assim a otimização da pulverização ou fixação de sua marca no 
mercado varejista, alavancando suas vendas e aumentando seus lucros. 
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4.1 COMPETÊNCIA DOS RESPONSÁVEIS 
A Humanus Brazil Business está estruturada para iniciar o novo projeto 
com profissionais experientes em recrutamento, seleção, treinamento, avaliação 
de desempenho, administração, finanças, marketing , promoção e merchandising, 
sendo grande parte da experiência destes profissionais adquirida nos diversos 
segmentos de varejo. Contamos também com tecnologia e suporte operacional e 
a grande demanda das empresas em busca destes serviços. Salientamos que em 
pesquisa realizada no primeiro semestre do ano de 2003, das vagas abertas por 
empresas nas agências, mais de 70% se referiam às áreas comerciais. 
4. 2 PRODUTO E TECNOLOGIA 
O produto principal da Humanus Brazil Business consistirá na terceirização 
de mão de obra comercial a outras empresas que pretendam implementar, criar, 
estruturas ou treinar seu departamento comercial. Também ofereceremos 
serviços de promoção, divulgação e merchandising de acordo com as avaliações 
de produtividade e desempenho das equipes . 
Uma das ferramentas que será utilizada nestes procedimentos é o uso do 
web business, conforme descrição a seguir. 
Humanus Brazil Web Business 
C ~istema será desenvolvid0 i:orn te~nologia Linux podendo ser adotada a 
arquitetura de 2 camadas (Cliente/Server) conforme descrito a seguir: 
1ª Camada: Interface com o usuário. 
Toda a interface com o usuário será desenvolvido na linguagem PHP 4.3 
utilizando como Servidor Web Apache 2.0. 
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2ª Camada: fontes de Informação. 
Camada responsável pelos bancos de dados a serem criados. O banco de 
dados a ser adotado será o MySQL, padrão standard da plataforma Linux. 
Requisito mínimo para implementação do sistema: 
·-/··C ." 
Necessário que todas as máquinas cliente' possuam Browser (Navegador) 
versão 4.0 ou superior. 
Modelagem dos dados 
O sistema será desenvolvido utilizando-se das práticas e conceitos da 
Análise Essencial. A ferramenta a ser utilizada para a modelagem dos dados será 
oERWin. 
4.2.1 EQUIPE DO PROJETO 
01 Gerente do Projeto 
01 Analista de Sistemas/Programador 
01 Programador 
Para a fase de análise, a equipe do projeto será composta por 01 analista . 
ce Sister.ias/Prc~rarr:ador. 
O Analista de Sistemas além das funções inerentes ao seu cargo como 
levantamento de processos e dados, análise, acompanhamento da homologação 
1 
e implantação, terá a função também de programador por já possuir esta 
habilidade e pela facilidade de executar esta função já que terá domínio das 
regras de negócio. 
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4.2.2 FASES DO PROJETO 
Para a execução dos serviços propostos, estão previstas as seguintes . 
fases: 
FASE 1- Levantamento dc1,s processos e dados 
Nesta fase a equipe do projeto estará coletando maiores informações sobre 
os processos internos, a estratégia de marketing da Empresa, responsabilidades 
de unidades de negócios e técnicas perante o projeto e entidades externas. Esta 
fase tem o objetivo de subsidiar a próxima fase para definição detalhada do 
escopo e da especificação funcional do sistema. 
FASE 2 - Análise 
Esta fase irá definir o modelo de desenvolvimento do sistema conforme 
seus Módulos. Serão definidos os módulos e rotinas de desenvolvimento e as 
etapas de homologação. Nesta fase os técnicos da Humanus Brazil Web 
Business desenvolverão o trabalho junto a todas as instalações da Empresa se 
necessário for para verificação exata dos dados necessários a cada setor. 
Nesta fase será elaborado: 
• cronograma detalhado do projeto; 
• relatório de Especificação Funcional; 
:e!3t6:io E~~opo cc ºrcjeto, que ter~ corno conteúdo além das r,ópias 
das telas do protótipo, urna descrição detalhada de todo o sistema e de 
suas funcionalidades. Tem o objetivo de formalizar o entendimento das 
necessidades a serem contempladas no sistema; 
.. protótipo de telas e processos do sistema, que proporcionará urna 
visão de corno o sistema irá se comportar após totalmente 
desenvolvido. Desta forma será possível identificar possíveis falhas de 







Diagrama de processos; 
Diagrama de dados; 
Dicionário de dados; 
Estratégias para a homologação e implantação do sistema . 
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Report das atividades, que caberá a Humanus Brazíl Web Business 
atualizar quinzenalmente o cronograma das atividades em andamento, 
relatando aos setores interessados da empresa os procedimentos 
ocorridos e possíveis impactos no prazo de execução. 
Fase 3 - Desenvolvimento 
Nesta fase a equipe da Humanus Brazil Web Business desenvolverá o 
trabalho nos setores da empresa onde serão utilizados os serviços do Web Portal. 
Em marcos definidos após a análise do projeto, a equipe responsável deverá 
acompanhar o desenvolvimento do sistema a fim de validar o escopo definido, 
bem como certificar a evolução do sistema conforme projetado na análise, sempre 
com o objetivo de evitar possíveis desvios de conteúdo do Projeto. 
Fase 4 - Estabilização 
Caberá aos demais setores da empresa fornecer massa consistente e 
substancial de dados para a rnalização dos testes. Os ajustes e as correções 
necessárias serão executados no ambiente de teste aplicando controle de versão 
cc ~:-og:3ms. !::~~a f::ise ti:>rrnirí~ conipletani~nte somente após o término da fase 
de homologação do sistema. 
Fase 5 - Homologação 
Após a conclusão dos testes, o sistema estará apto para homologação. 
Nesta fase a equipe da Humanus Brazil Web Business irá efetuar um treinamento 
aos usuários do sistema nas dependências onde será utilizado o Web Portal para 
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que o sistema possa ser totalmente testado. 
Fase 6 - Implantação 
Após a fase de homologação, o sistema será implantado nas instalações 
da empresa. A equipe da Humanus Brazil Web Business irá di.~{ponibilizar os 
recursos humanos necessários para a viabilização desta fase, caberão aos 
demais setores da empresa providenciar os procedimentos necessários para que 
esta implantação seja concluída. 
Fase 7 - Documentação 
Será fornecido pela equipe da Humanus Brazil Web Business para os 
usuários do sistema, um manual/guia do usuário em formato MS-Word, para 
esclarecimento de eventuais dúvidas quanto a sua operação. 
4.2.3 CRONOGRAMA MACRO DO PROJETO 
FASES Julho Agosto Setembro Outubro Novembro 
Levantamento de 








Considerações sobre o Cronograma: O prazo de execução foi elaborado 
considerando-se que as atividades terão desenvolvimento ininterruptos. Caso as 
atividades sejam prejudicadas por falta de definição ou insuficiência de 
informações das áreas, o prazo de execução será revisto. 
4.2.4 CUSTO DO PROJETO 
Cerca de R$ 10.000,00 divididos entre salários, deslocamentos, 
equipamentos, softwares, licenças, encargos e impostos e outros pormenores. 
4.2.5 RESULTADOS APRESENTADOS AO FINAL DO PROJETO 
Ao final do projeto serão apresentados os seguintes resultados: 
• Sistema testado e homologado pela equipe da Humanus Brazil Y..Jeb 
Business; 
• Documentação técnica do sistema e de usuário; 
• Apresentação e Treinamento para utilização do sistema; 
• Formalização e conclusão do projeto. 
Necessitaremos de um espaço físico com cerca de 500 metros quadrados, 
cerca de 1 O. computadores·, · duas impressoras jato de tinta, scanner, 
~o~c::;opi2dc;2, fax, 5 !~~h:::s telefêniC2s, sala para trein:::irrie-nt0s, st=da de rAunifles, 
sala para recrutamento e seleção, sala para a emissão de folhas de pagamentos 
e faturamento. 
Quando se fizer necessário, a empresa se propõe a quarterizar serviços de 
consultoria, treinamentos, pesquisa de mercado e promoções. 
4.3 MERCADO POTENCIAL 
,,,., 
.. :u 
O segmento de mercado no qual a Humanus Brazil Web Business pretende 
atuar é composto por toda e qualquer pessoa física ou jurídica que deseje estar 
informado a respeito do mercado de trabalho na cidade de Curitiba e região que 
utilizam a vveb como instrumento para envio de currículos às vagas ofertadas e 
para disponibilizar as vagas existentes em sua empresa. 
Nos últimos cinco anos, o Estado do Paraná sofreu uma grande 
transformação em seu perfil econômico. O Estado deixou de lado um longo 
histórico de dependência e de excessiva ancoragem na exportação de produtos 
de baixo valor agregado, atraindo US$ 19 bilhões em investimentos industriais. 
Neste período, o Estado deixou de ser essencialmente agrícola e produtor 
de energia elétrica para se tornar o estado com o melhor desempenho do País, 
segundo o IBGE. São mais de 9 milhões de habitantes, dos quais 80% vivem em 
áreas urbanas. Em julho de 2002, a produção industrial paranaense cresceu 
8,8%, sendo que a média brasileira ficou em 0,8%. Forte na agricultura, na 
indústria e no comércio, o Paraná vem se consolidando como um dos principais 
centros econômicos do País. O Estado já é o segundo pólo automotivo brasileiro. 
O resultado desta transformação é visível em todas as áreas, desde a 
educação, passando também pela questão social. No último ano o Estado gerou 
mais de 100 mil empregos formais, a perspectiva é que o Paraná siga crescendo 
de maneira planejada, gerando empregos e promovendo qualidade de vida aos 
seus cidadãos. 
A internet está cada vez mais presente na vida das pessoas e no ambiente 
~::1 qu:: ~8 vive, é p:eciso adeqL~êí os serviços t3'"'11:>éfT'! a est:::l utilização e 
aprender novas maneiras de lidar com tanta informação . 
A capital do Estado, a cidade de Curitiba, já foi apontada pela ONU, como 
sendo a melhor capital do Brasil no que se refere ao índice de condições de vida 
(ICV). Reconhecida nacional e internacionalmente por soluções urbanas 
inovadoras, como o sistema de transporte coletivo e coleta seletiva de lixo, 
Curitiba apresenta altos índices de crescimento e desenvolvimento .. Foi uma das 
capitais que mais cresceram no País nos últimos 20 anos, a uma taxa média 
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anual de 2, 1 %. Localizada no centro geográfico do Mercosul, é a capital que mais 
cresce no País hoje, tendo um PIB aproximado de US$ 12, 1 bilhões/ ano. 
Apesar do desenvolvimento, Curitiba não perdeu sua forte identidade 
cultural. São 1,6 milhões de habitantes, em sua maioria descendentes de 
imigrantes italianos, poloneses, alemães, ucranianos, japoneses, sírios e 
libaneses. Uma miscegenação Gultural que faz de Curitiba uma cidade única, com 
alto percentual de formadores de opinião e consumidores com renda média per 
capita bem acima do nível nacional. 
Tendo em vista os dados acima, percebemos a grande dificuldade das 
empresas em encontrar profissionais capacitados para comercializar seus 
produtos no varejo local. Outro grande impulsionador do nosso projeto é a queixa 
de alguns lojistas que também encontram dificuldades em selecionar profissionais 
qualificados para atendimento em suas lojas, visto que a demanda em shopping 
centers vem aumentando substancialmente na cidade de Curitiba. Com a 
preocupação em expandir seus negócios e se manter na vanguarda tecnológica, 
o empresário vem dedicando menor tempo para a formação de suas equipes 
comerciais e o acompanhamento do desempenho de vendas por regiões e 
precisando cada vez mais de meios rápidos e eficientes de recrutamento destes 
profissionais pois muitas empresas e pessoas físicas estão migrando para estas 
opções eletrônicas para cadastramento de seus currículos em busca de novas e 
melhores oportunidades no mercado citado. 
O recrutamento via web visa otimizar o contato com estes profissionais e 
buscá-los no mercado de Curitiba e em todas as regiões brasileiras a fim de 
fornecer aos nossos clientes, melhores candidatos, adequados aos seus 
prnj: 5s:!~s. 
4.4 MERCADO FORNECEDOR 
Com o advento da internet as pessoas e profissionais que buscam 
empregos e novas oportunidades, cada vez mais se utilizam dos meios 
eletrônicos inclusive dando mais credibilidade as empresas que possuem este· 
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tipo de cadastramento do que aquelas que se limitam aos meios convencionais 
tais como: anúncios publicados em jornais locais de grande circulação (Ex: 
Gazeta do povo, Só empregos), divulgação das vagas em sites de empregos 
gerais, divulgação de vagas em anúncios em terminais de ônibus e programas de 
rádio, currículos entregues diretamente na empresa ou agências de recrutamento. 
4.5 ELEMENTOS DE DIFERENCIAÇÃO 
Um dos diferenciais dos serviços prestados pela Humanus Brazil Business 
Web é o atendimento personalizado e tratamento diferenciado dado aos 
candidatos e profissionais focando nas suas reais necessidades e expec..iativas, 
dando ênfase ao sigilo no atendimento e armazenamento de dados, 
proporcionando fácil cadastramento com formulários objetivos e eficientes. 
No que diz respeito ao preço e condições de pagamento está o principal 
diferencial dos serviços da Humanus Brazil Business web, pois os valores são 
ajustados conforme o mercado e fixados em valores proporcionais aos 
rendimentos do candidato e ás suas expectativas , podendo ser parcelados de 
acordo com os prazos estipulados, e meios de pagamentos disponíveis. 
Apesar do agenciamento de empregos ser considerado um negócio novo 
ainda no Brasil, hoje, além da procura pelo agenciamento de empregos nos 
diversos ramos de atividades, serviços de recrutamento, seleção e fornecimento 
de mão-de-obra temporária e efetiva, existe também grande demanda em 
prestação de serviços de merchandising e promoção, seguindo a tendência atual 
d::s smpres3s de terc9irizgr uma série riB serviço$, ::i terr.eirização do 
departamento comercial torna-se uma atividade inovadora e diferencial no 
mercado. Na seleção de demonstradores e promotores de venda, o diferencial da 
empresa é o elevado número de profissionais pré entrevistados e treinados para 
as diferentes abordagens de produtos, já que a empresa dispõe de cursos 
específicos na formação destes profissionais, conseguindo assim dispor de mão 
de obra mais qualificada. 
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5. ASPECTOS FINANCEIROS 
5.1 INVESTIMENTO INICIAL 
Estima-se os valores necessários para a implantação da Humanus Brazii 
Business considerando o investimento inicial fixo para aquisição de sistemas 
informatizados, material de divulgação, registro e abertura de empresa, capital de 
giro baseado nos custos de manutenção da empresa nos primeiros três meses. 
Custos de abertura de empresa 
Honorários do escritório contábil e taxas de abertura .......... R$ 1.200,00 
Tabela 2 - Despesas fixas ( previsão) 
Ano 2003 JULHO AGOSTO SETEMBRO 
!Ajuda de Custo 1.602,09 1.682,19 1.766,30 
Assessoria Jurídica 420,00 441,00 463,05 
Combustível 525,00 551,25 578,81 
Contador 420,00 441,00 463,05 
Copa 105,00 110,25 115,76 
Capei 525,00 551,25 578,81 
Correio 525,00 551,25 578,81 
Folha de Pagamento 5.512,50 5.788,13 6.077,53 
Gráfica 315,00 330,75 347,29 
Informática 105,00 110,25 115,76 
Internet 157,50 165,38 173,64 
Manutenção Central 105,00 110,25 115,76 
Material de Limpeza 105,00 110,25 115,76 
Papelaria 210,00 220,50 231,53 
Propaganda Jornal 1.050,00 1.102,50 1.157,63 
Sane par 1G5,00 110,25 1í5,76 
Telefone 1.004,85 1.055,09 1.107,85 
10% Desp.lmprevistas 1.279, 19 1.343, 15 1.410,31 
TOTAL 14.071,13 14.774,69 15.513,43 
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6. RENTABILIDADE E PROJEÇÕES FINANCEIRAS 
1-PROJEÇAO DOS RESULTADOS DO EXERCICIO DE 2003 J 
1 
JULHO DE 2003 
l 
Contratados Provisionados 
Projeção de Contratados 50 funcionários CPMF 0,38% OUTROS 7,80% 
GRUPAA 
Média 450,00 reais ISS 2,00% GRUPO B 1 19,44% 
Salarial 
Contratados Provisionados 95,11 % INSS 7,65% GRUPO B2 5,00% 
Funcionário 
Taxa Contrato Prov. 135,00 % INSS 12,35% GRUPOC 21,74% 
Empresa 
Taxa Administração 16,9745 % FGTS 8,50% GRUPO D 12,48% 
Contratos Temporário~ 
Projeção de Contratados 50 funcionários CPMF 0,38% OUTROS 4,50% 
GRUPAA 
Média 450,00 reais !SS 2,00% GRUPO B 1 19,44% 
Salarial l Contratados 1 emporário 55,19 % rNSS f,65% GRUPOB2 0,00%1 
Funcionário 
Taxa Contrato temp. 85,00 % INSS Empresa 12,35% GRUPOC 0,00% 
Taxa Administração 16, 1135 % FGTS 8,50% GRUPO D 2,75% 
i 1 1 i 1 1 1 
1 +------~ ·- .1 .1 









CPMF \ 359,10· ---+----~i-----+--1----J 
ISS ] 320,821 1 
lSUBTOTA_l __ -_________ +l ___ 94_._538_,2_8
4
i __ ~~~~~~~~~~----t---r------_____,r--------------j-1 
'Folha de Panamente 41.557,501 
\Terceirizados 1 i 
l1NSS -9--.000-.-00---+--I -----------+---1-----------+-----1 
,IFGTS 1 3.825,ooi 
1
1 
loUTROS GRUPA A \ _ 2.767,501 [----+---------+-- l 
[ S-U~B-T~O-T-AL---------------+J ____ ~7.388,28[_____ _j_ ______ l_ _ J 
1- 1 i 1 1 ! 
iA_P_Ll-CAÇÕES FINANCEIRAS GRUPO B 1 i 8.748,00j SALDO ---j 
i 1 ' i 
, 1 ,\ APLICAÇÃO 
1 1 ' 
[APLICAÇÕES FINANCEIRAS GRUPO B 2r--·-1_12s,oor~-
l _____________ _J ______ ---+l------t----+---18 ___ 19_1_,2_s--+-------
\ SUB TOTAL ___ l ___ ~7.515,28\ ___ -~--____l . __ J 
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- . _L r=-r . 
!~:~:~;~~:: :::;:~;:-:~11!~~--~~----------------t=--t=f . ..  -r-- 1 
SUB TOTAL 19.197,031 1 
' 1 ' 
Despesas operacionais 14.071 , 1-:1--------+--~---- ! -
:~~~~ÇRÃA~ORES 1 9S9,B5!1 1 l Í JI 
t---------------+----·--f----- 1 1 l -
LUCRO OPERACIONAL .1 4.166,051 ! 1 J 1 
' 1 ! i 1 1 
BRUTO i [ ! 1 J 
>--l-RP-J-15_%___ 624,91 j 1 1 1 ~ 
o~:.:~ 1 527,ool 1 i 1 1 
~_L_U_C_R_O_O_P_E_RA_C_IO_N_A_L ____ __L_ll ___ 3_.0_1_4,-13_1'------"'---lj__ ____ l,__ ___ --i_J L~ . 1 1 1 JUROS INVESTIMENTO 
AGOSTO DE 2003 l 
Contratados Provisionados 
Projeção de Contratados 75 funcionários CPMF 0,38% OUTROS GRUPA A 7,80% 
Média 450,00 reais ISS 2,00% GRUPO B 1 19,44% 
Salarial 
Contratados Provisionados 95,11 % INSS 7,65%,GRUPO B 2 5,00% 
Funcionário 
Taxa Contrato Prov. 135,00 % INSS 12,35% GRUPOC 21,74% 
Empresa 
Taxa Administração 16,9745 % FGTS 8,50% GRUPO D 12,48% 
Contratos Temporário ~ 
Projeção de Contratados 75 funcionários CPMF 0,38% OUTROS GRUPA A 4,50% 
Média l 450,00 reais ISS 2,00% GRUPO B 1 19,44% SalariaJ 
Contratados Temporário 55,19 % INSS 7,65% GRUPO B2 0,00% 
Funcionário 
Taxa Contrato temp. 85,00 % INSS 12,35% GRUPOC 0,00% 
Empresa 
1 ' 
Taxa Administração 16, 1135 % FGTS 8,50% GRUPO D 2,75%\ 
Receit~ OperLonat Bruta-Contrato ~-------79.312,so! -----~---------!·------------ 1 1 1 ! -- -r--------i 
1 1 
! 1 \ 
!Receita Operacional Bruta Temporário [ 62.437,501 ----1--- l +------e1 
1
1
CPMF - _j__~·65\ --.~__,_l_---________ -1-------1 
1 Prov1s1onado 
11ss i 481,231 \ ! 1 
1 ' -------'-- -1------; 
~B TOTAL ~-~40_:_~~--------i------i- --~------i 
1
1 
1 ! 1 ! l 1 





' l i 1 ; 623362sf ____ ------<------+---------1----1 
! 1 1 




55.005, 12+- 1 
- \ 




APLICAÇÕES FINANCEIRAS GRUPO B \ 1 
~BTOTAL 1 
1 
~---J 401956'., • 'L\ 
1 
APLICAÇÕES FINANCEIRAS GRUPO C 1 7.337,251 
APLICAÇOES FINANCEIRAS GRUPO D 5.140,13\ 
SUBTOTAL 27.718,25 1 
Despesas operacionais 1 14.774,69 
11.:i85,911 PREMIAÇÃO 
COLABORADORES 





IRPJ 25% 2.889,41 
OUTROS 1.46204 
































Contratados Provisionados J 
Projeção de Contratados 100 funcionários CPMF 0,38% OUTROS GRUPA A 7,80% 
Média 450,00 reais 11ss 
1 
2,00% GRUPO B 1 19,44% 
Sí:ilê.:;;:i: 1 




Taxa Contrato Prov. 135,00 % INSS 12,35% GRUPOC 21,74%1 
1 
Empresa 
Taxa Administração 16,97~l:_ FGTS 8,50% GRUPO D 12,48%1 
Contratos Temporário 
nojeçao de Contratados 100 funcionários CPMF O,s3% OUTROS t;;KÜt'A A 4,!:>0% 
lMédia 450,00 reais ISS 2,00% GRUPO 81 19,44% 
,Salarial 
Contratados Temporário 55,19 % INSS 7,65% GRUPOB2 0,00% 
Taxa Contrato temp. 85,00 % 






12,35% GRUPO C 0,00% 








Receita Operacional Bruta Contrato 
i 
~ec_eita Operacional Bruta Temporário ~--83.2ro,OO/ ___ _J__ ___ ~L _ __ 1 
CPMF l 718,20 / i-
ISS i 641,63 ' 
rs_u_B_T_o __ TA_L ________ -+--__ 1_87_._640_,1_7~1-----+\----+--------===t-==---~ 
1 Folha de Pagamento Terceirizados 83.115,00 
rlN~-S~S.,----------------+-----1-8-.000--,00-+-------+------1--------+-----~ 
FGTS 7.650,00 i 
OUTROS GRUPA A 5.535,00 1 
r
~~~----------+---~~~c=J-----+----+------+-----1 
SUB TOTAL 73.340, 17 1 J 
~-:-::--~~~-~c:-,-:-~-==:-:-:~=-:-c=--=---=-1----,=-c~c::--:-1-----j------+---~~---~~-t----~! 
























APLICAÇOES FINANCEIRAS GRUPO D j 6.853,50 
SUB TOTAL 36.957,67 \ \ 
l 1 ---i' 
! _J_ ___ _______j 
i 15.513,43 1 i 
'=-=~=-c--=-----~----------t----=-===-=:t--- ~--------j 
PREMIAÇÃO 1 3.695,17 i. i ! 
lcoLABORADORES 1 1 1 1 1 
1 LUCRO OPERACIÓNAL--------1-- --17.748A7l --------t--------1 ------- -- ---1-- - -- i 
1 BRUTO 1 i i 1 1 , 
~ IRPJ25% t---443J--- --+ --+---t--~ 
-----+---- . - - _: - - -· - - _J_ - - - - - --+--- - - - --\- -- ----1 
.
1
' OUTROS 2.245,181 \ ! 1 \ 
12,65% 1 i__ __ j 1 --~ 
1' LUCRO OPERACIONAL 11.066, 17! ! : 1' 
\
1
f- LÍQUIDO _j___ \ i __________ __L ______ ~i 
1 JUROS INVESTIMENTO 548,36\ ---~ \ ! r CAIXA 18.272,37\ l 1-------1 
L __ BANC~------ 82.627,28\ _l_ -===-t---==-_j 
Despesas operacionais 
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5.3 REMUNERAÇÃO DO CAPITAL 
A estimativa da remuneração do Capital se aplica na divisão do lucro médio 
líquido previsto (previsão para os três primeiros meses de atividade empresarial) 
(R$7.095,50) pelo capital inicialmente investido (R$30.000,00), obtendo-se desta 
forma a estimativa de 0,24% 
5.4 PRAZO DE RETORNO DE INVESTIMENTO 
O prazo de retorno de investimento usualmente é obtido pela divisão do 
valor referente ao investimento inicial (R$30.000,00) pelo lucro médio líquido 
mensal (R$7.095,50), obtendo-se desta forma um prazo de retorno de 4,2 meses. 
6. LAYOUT 
















































7. ATIVIDADES DE 'WEB BUSINESS" 
7.1 "WEB.BUSINESS" 
Para uma erupresa que está pensando em entrar na Internet e criar um e-
comerce, é preciso muito planejamento do projeto e de sua execução, focalizando 
seu sucesso. 
Falar de comércio eletrônico na internet sem ter uma estratégia de 
desenvolvimento bem definida torna-se muito perigoso devido às falhas nas 
diversas fases do desenvolvimento, o que pode por conseqüência levar o projeto 
a um fracasso e ao descrédito do seu produto, marca e know how da sua 
empresa. 
O Web Marketing é uma das novas ferramentas de comunicação e 
distribuição realizada por meio de recursos digitais em que organizações e 
consumidores buscam interatividade total em relacionamentos, proporcionando 
troca de satisfação rápida personalizada e dinâmica. 
7.2 PROMOÇÕES, MERCHANDISING, WEB BUSINESS E RECRUTAMENTO 
ONLINE 
O Departamento de Promoções, Merchandising, WEB e Recrutamento 
online é composto por uma equipe de profissionais especializados, 
prop0rdonando às Empresas. e seus produtos, posição de destaque para os 
consumidores. 
O Recrutamento Online foi projetado para administrar com qualidade e 
agilidade todos os processos de recrutamento externo e interno da empresa, de 
forma simples, rápida. Atualmente, a maioria das empresas já utilizam o seu 
próprio site de currículos, mas o recrutamento online, ainda é uma novidade para 
muitos, que se interessam rapidamente pelo sistema, visto que ele torna o 
processo de recrutamento mais eficiente e eficaz. 
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As funções que o Sistema de Recrutamento Online utiliza para administrar 
os currículos nele existentes e divulgar vagas são muito semelhantes às que já 
fazem parte dos grandes bancos de dados de empresas de renome, como por 
exemplo, o do BNE, mas com o adicional de ter a vantagem de se administrar 
informações confidenciais de um processo de recrutamento, um diferencial que 
nenhum site da área de RH possui, e que faz dele algo novo e diferente, além 
disto, o Recrutamento Online é uma ferramenta totalmente personalizada, 
atendendo ao que uma organização precisa em tempo certo e real. Por meio 
deste sistema, a organização consegue de modo fácil e rápido encontrar 
candidatos qualificados, onde quer que estejam. 
Para melhor entender o funcionamento do Recrutamento online, visto que o 
site da Humanus Brazil Business ainda não está operando, temos como exemplo 
o site da RH Office, considerado um dos melhores do mercado e que atua em 
conjunto com o BNE. (ANEXO li) 
Oferecemos: 
Equipe de administração do site 
• 01 Gerente do Projeto 
• 01 Analista de Sistemas/Programador 
• 01 Programador 
7.2.1 WEB 
Apoio interno aos profissionais da empresa Humanus Brazil Business, 
atualização constante do site (diária) e manutenção da página, links de acesso a 
empresas filiadas, clientes, instituições de ensino e demais canais que venham a 
ser necessários para a fixação da marca no mercado. 
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7.3 CICLO DE MERCADO 
7.3.1 MÍDIA 
O Marketing da Indústria investe em publicidade, anunciando esses 
produtos nos veículos de mídia (TV, Rádio, Revista, internet, Indústria Jornal, 
Outdoor, etc.). 
7.3.2 CONSUMIDORES 
A indústria fabrica seus produtos e através dos seus representantes ela os 
coloca em seus canais de distribuição - (Varejas, Atacado e Distribuidor), 
A publicidade tem a finalidade de comunicar ao público a utilização e os 
benefícios que os produtos anunciado oferecem, fazendo com que os produtos 
sejam constantemente lembrados criando e estimulando a necessidade dos 
mesmos 
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8 PROFISSIONAIS DE WEB BUSINESS 
Criar um site envolve, basicamente, utilizar diversas ferramentas 
disponíveis no mercado, que se aplicam em cada área bem definida, como 
criação, design, programação, hospedagem , suporte e acompanhamento do 
desenvolvimento e manutenção do site. 
Os profissionais envolvidos nestes processos devem estar tecnicamente 
habilitados e atualizados com a demanda de mercado e as necessidades do 
cliente, é interessante que tenham visão de mercado a fim de aproveitar o 
comércio de espaços e parcerias com outros segmentos para divulgar e ser 
divulgado. 
8.1 AS ATIVIDADES FUNDAMENTAIS DO PROFISSIONAL DE WEB 
O profissional de web, tratado aqui é um analista de sistemas formado ou 
em formação direcionado para dar suporte e estrutura ao site, mantendo 
atualizado e em constante inovação e também podendo permanecer no espaço 
físico da Humanus Brazil Business a fim de responder às dúvidas vindas via web 




O produto em questão é o próprio web site. 
9.1-. COMO EXPOR OS PRODUTOS 
O web site será lançado na rede em sistema Flash, de fácil acesso e 
operação e excelentes resultados. 
Toda a interface com o usuário será desenvolvida na linguagem PHP 4.3 
utilizando como Servidor Web Apache 2.0. 
A Camada responsável pelos bancos de dados a serem criados a ser 
adotado será o MySQL, padrão standard da plataforma Linux. 
9.2 HOSPEDAGEM DO SITE 
Será feita uma pesquisa para definir qual será o provedor de acesso, de 
acordo com o valor e qualidade de serviços que venham a oferecer. 
9.3 PRECIFICAÇÃO 
O valor dos serviços via web poderão ser cobrados via boleto bancário, 
por ser um::i forma segura de oferecer o pagamento ao internauta, é importante 
que se faça parceria com bancos para a emissão deste boleto. também pode-se 
utilizar o pagamento via cartão de crédito que é uma forma que vem ganhando 
confiabilidade entre os internautas. 
4~ 
10 A CONCORRÊNCIA 
Existem hoje na rede vários sites de empregos e vários sites de empresas 
que dispõe de espaço para cadastro de currículos, envio de e cadastro de vagas, 
porém será o diferencial do recrutamento online, serviço este oferecido apenas 
por alguns sites e,-· a agilidade dos serviços prestados, contando com um 
profissional à disposição para responder às dúvidas simultaneamente ao seu 
recebimento que irá justificar a preferência entre os internautas. 
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11 CONSIDERAÇÕES FINAIS 
A Internet já esta presente na vida de todos nós, isto é um fato que não 
podemos negar de forma alguma, também não podemos negar que a Internet 
esta revolucionando a forma de acesso à informação, em conseqüência deste 
fato, temos que a Internet também se faz presente no mundo dos negócios, 
diminuindo distâncias e aproximando as pessoas. As grandes empresas, com 
filiais mundo afora realizam reuniões via Internet em tempo real com imagem e 
áudio, tudo graças aos avanços tecnológicos que a Internet propicia. 
Atualmente, cerca de 55% da economia brasileira é movida pelos serviços 
com a Internet, o número de serviços oferecidos aos usuários e no 
relacionamento entre organizações, chegará a algo próximo de 70% em 2005. 
Tendo em vista esses dados, é impossível deixar de divulgar a empresa na rede 
afim de aproveitar a demanda de usuários em crescimento acelerado. 
A decisão de disponibilizar os serviços da empresa na Internet, não 
representa apenas uma questão de diferenciação de mercado, mas uma 
ampliação do mercado e uma seria estratégia de posicionamento de marca. 
O objetivo deste trabalho foi comprovar a necessidade da criação e 
ativação de um site a fim de divulgar a marca da empresa Humanus Brazil 
Business, oferecendo este diferencial aos candidatos às vagas e maior agilidade 
no processo de recrutamento e seleção dos profissionais para suprir a demanda 
dos clientes com eficiência e qualidade superior na prestação de serviços via web. 
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CADASTROS DE CURRICULUNS I VAGAS E EMPRESAS 
Como ·funcionará o Re.crutam•nto On-line da Hu,rnanus Brasil Web Business 
Tomandtl por l:ta~e . o :site do · Bi':.J .E ~ çonsid.erado um düs r:nelhores do pais, pod.eremoster µrna 
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Empresa$ .- po:dem ·cadasfr~á·~se .e :.ufüizar gratuitamente .m; se.n.dÇos de: anúncio 
~ ?l4te.raç.Eo d~ v.afl~s., pesquis,a de todos os c.u.rôcU.tos to.:da-s.rtâd0s no· s~te.~ com 
itmh.e de 20 Visu~úzaÇões ~:n:~rTas . 
BNE & .Çia - J,s· ernpn;:..s~s poden1 ·utmta -.um servtço esp.ec.:1aJ de: 
-Dcst~quc .de vagas 
--Vis~ciítzaç~o ue 1. búO ~ 3.010 Çi.,ffátuios rnês 
_ t>.~eq. 1d~~~ l!'..'l'~,•~rkt1 
, . ~d · L:.t·l:-""""1-\..ti \~~Ju a..u : 
~Te-ste (j a~ cúre.~:; 
·-· :i istrn.a rs 
·Profissf.on:áis· podé.m cad~stra1;~se ·e:: ut:mzar ·gratuttarnen · ~-. :os s:erv'lçüs tn:.-s: 
1ndusã,o· e alterqção de .currk:t~!.o, p~sq~!sa de va:gfJ?, cnrferênc:ia das· tfütmas 
v~gr:L5" bcr - corno:~ envio :da currk'.:ulo para as. vagas. 
bN-·i:=· V·l ·º ... \;;\fltvicn1;,' p,c:nPci;;t:i~ rln. FruF · ·p _ t;; .. r .. ~" - ~ _ ... yr·.-~·- .._.:;;;J,_.~-- .. :-- ?- ~ ........ -~-~~""-
-Jor:na. de· Vag .. ~s 
- '-:'f-l~r"'Tf d~~ ~~f-~ j~l 
·Tr:stc: da:s Cores 
,.,SJ.strnars 
-Currk:u;Q. l:cnfidencí~I 
- E1 iVro :d ::_ Cw·dcufü p t:n'a t.ft · ~Jiquér· ér=tipres;t.1 · (~if. S-~:U trih?;r't:1$$t': por t:r rm.'i'.i Ou :~1.-·n .. ~-rr, 
c::f· .... t' u~ ..... ~~ (."~ rr-1:.t l. r ll r ~ _! ..... o .· .:;:) u._ .;,....~:. · 1 : ~ · "4ic ·i;...~r.,.#...J. 
··Minh ... .s VufHl.:"' 
-vr:.~cê no ~~·vo 
- ... - ___ ,,,_ -- ..-. 
p! ~H_C!;?.~U~ 
Cadastro .da Empresa 
: mi~oi:_,· to~,M .~~ ~·:;ti"- ~,:;~ '>t~ .,.:iii:é1rn.~:il . if.-t<t~ ! an~Í · d~ : E:f.r.1:p:r.i:lij~s 
S~rihor ( - ) :tmpresâr1o(~) 
Pàra ~Mera iagur-?..r;ç.a deis. d~os di:i ~w,: . r ..:. ~ssit.a:rnos o ç ald.astrc. ;;mwfrhc~cm ci..,,, 
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l"'r·~tih•i~ • ..i,,,d·~ rol~ ~1 ""'"'• ""'"'"' - .d..,,~ {>',.-...'! •. • . · ...,,; ..,, ...... nyf, -..~ ,.. ~- ...;;_,,.. ~.,.,_,, .,...,,i.<, ól')nvt-""' · 
._.. Q>;,-... • ...,.."zt~ ~.;i · - ;...: .,., ~"'<" ..... ...,.n ~~~~V~- . . ~r.r.;: ;. ~i . .;;7-:= ~-·""~n _~~~~~ \..H~ ;$Jt. '~t •-d'~'- ;y - ~ _·?::= ·· ._. __ 
!'.!t~o :de 
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f.J tr t .: ó.e . 
Nasc.t nent1) : 
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, "' " ) t>..·n digfü.'.'!n· C .. }PJ ~ ;:ol~l.,le _!>~$\ ri; ~t ~ nútY'!~fO~. +· .§·'.2: 
1,;;t~h i!:ü . ~,onto# ·.,.:~r ~, iJIª tnv;.c- ;;tJ. taua . 
. Este: ç~dastm da emprt~sa perr·nftif! a utmta;ão dos serviços de; sf~e . 
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Nete déve ·onst.ar t:odàs ôS dados tada~trais da empresa ·como hOt H€:J n.Hnó d 
attvi'da:de, endereçot cida:cle, esta<mf CNPJj- lnscrlção Estad~JaJ , etc. 
Esta teia também pos~ibiHta a idBntifü:iiÇlfo do üsui:ffiu E,rvd i~t!spóii'5dVe~ pe{ 
çadastramento da empresa e admirüstra·çãp de todas as !t)fcrrraçõ!?-s reg!stracia 
:no BN.E 
Os ".""ampós que· constam. um r ~) s5ô campos ob: '\1.atór~os: . S;:::m pr~encrfü··nen· 
não siera possfvei conch.JL .. {) ~adastra:mento . 
Aü cadastrar o :e- tnaj jl" ~. iderttín'"'.ado o endereço pai'u 
de candidatos int' .... :ressanQs em sua vaga cadastradd. 
: od?.1s as ~;m .lr · ~st1: µocic r i 1 at4 que- sejam audltado os 
vr::-uaHz;:;r 5 Çi3dos pes<::oar .... d f..1 curr i c ~t\ o:. Sendo qu e- , apó~ 1:: 
Hbei ª' as. m at:: \• i-su0!ln ções. 
Jlr"'; ~ ~ 
\ ~fl ! (<;H'.;(H), ~-.t"'íi;i 
:•: se-·você· ai~d~ !"1~C! se l:a'0~$t'!"OU: no BNE~ ·dilJf:W· aqui. par~: C'ecla:s frf!f'-se .·, 
- ~ - --Pia~~ : f:Tl~rlt~r -~ - ~~gur~rtç:á._QG~ :ij~qoi do. _ :&N~) -é li~c:e.$$.~ijo.: qiJe.· :s..v~ · e.{!lPÍ,1ªS:.f.;. s.fi~: 
· cad:astrai.:fa:. 
·:· .s~Já.:EiSta t:;ad~fr~cia,, d~~te -sé~u· CNPJ.tHitiqüe:mn: OK-. . . 
• · o .cad~~~rilrnento _de::sµ~ ··vaga - ~f s~m, c.~csfo~_ : e :v.ote - ~cet;>t? ·m:furmi,aç-ôes- s:ohr-e .os: 
· p.r~n~a!iJ~t~S5ado~. ·atràVes::d~ e~mai1._ co.m·rapide.z e_ f:acm~~a .:· · · 
-~ :~id~_'etttr:e ~m -~fit~tq1-~fo·_A,tendêimmfG:;on"-Li~~ _(:séf,,/i~_. dtl At~nôirf'rent'i ' 
- ~OS ltsuáriQ~ ,do: eNt;-) z _têremo:S:.Q rri~ior Pfãzef. em ~tfi:ru:l~-lo~ i 
-Atendimento · on:.:.une : · · 
A~~~~~i·'i~;E!~.=::;~~~r~li!'1;!i,i1S~~~~~1~,~~~t~~i:;~~iEjj'fü4r~1~~~1~~ · 
:t.:r;t6.:Ç ·~·? 8~~~.t:~: 
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.P~r~ :c~d.astra.r v.agÇ}s . no ... BN.E, a ~mpreS,a deve ter etetuad:o ._preytame:rite · 
cadastrij:mentÔ Ço:m~e~O-~ ·çaso ~{ ·e:f1lpresa· )ã.-. estejâ _. tadasfrad.a1- ·basta . apena 
q_igitar :·o núme_ro. do ÇNPJ. ~~ · cHca_r ~m OK. 
a ç:.aàastr~m~nto:· da.vaga .é reatizado ,sem. cu.sto. 
rajas. as :ínf9r:ma-ções s9bre _()S p~ofiSS.fOO?i·s iITteff3SS:cldC:~ ··p~la_ vag-a ~nun.éJÇJ.d~ 
:serão. e:nviados através'-de e-maH~ com ra:pi:dez 'e .-ag~íHdade~ 
Q GN!'.: : ::spcdlbi!!i,3. Tlm sen'fço: 19 .Atendimento c~n L~n ·4 : ~·eto · c;ü? t: os usuário 
nodem -.tlrar suas: dúvidas ·cnsta.nt:anearnente .. ... . · . . . · .. . . . . .· . . . . . . .... 
: ;mrrflitmemms~iilli~T:r>l1IilfJIPlf~~·•r-•..a 1 Si~~ ·c. ,~~;;:;:.~~*~;; ·,~~ .... -tt;;; :: ·::::::::···· ···· ···· ··· -· ......... ··- .. .. -· ··- -·· ··· ····· .. ···-·······--·-······ -- - --- --·-·· ----- -- - .. .. . 
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E'x-~st:et~d : dtJas - ~:u:ntes . -ôfj C.âdastrt1 ·,:.rier1to. de· Vf):g~s d\vl<fü.Jas ·ern.· ReQJJisitos ·e CÂ1ryo. 
Em: cada µma- ·a~sf.ls -existem campos .que doevem -ser:.preencr<láos -p-ara .. o anúr1c•o 
: ~fa - vayá;. poô.e-ndo . s~r oünã.o :~·conftdenc:rais' .. 
LEh~~bre ... se Qué-citJantt;· nnüor ·fo:r e .nú•:i-ietc de. infórrna:cõe:s t'.jispo~i;omz.ad~t tn~ :at· 
.a d:nú-it.e dé ·enc.Ontrar o profis5Jorml -(;ur':n o p_erfü; -quàHficaçã:Ci: itt ex.pe:r ii~~n<:í0 
d:eseJ~~Ja. 
Devemos de-srac:ar r1ue os C~tridfóatr~ poderão receper a vaga :de $ua .emprfürn, 
por mei-o oo _celufar ou: de - e~maiL ·_o camp:o ·Texto:_ -paf.a, ée:tufür· Já v:r;;rn 
Jtréenchido c.ótn e _nórr.H;~: de;;: iéfripresa e.t eíéfo:r•e JJ:era _ ontat·Ç,,, ,. 
Quando: a vag-Çi_ fcr ~onfi _denc1a_li a - empr~sa: oocterj : -apeng:s -~ig.:tar ·® campo 
Te-x-to para ·Ce·lufar :à paf:avta ·:~Confide'ndàr .. ~ :Estes dados s:er~o ·r'.eá~bí.dr:>s:- p~iü 
µri;;t tss.iona.i r o ·t.,,--e h .. rlar: ~ 
Ant~-'~ d~~ f?tBr di-vülgada> no- ~-ih~ -do BN'E,. cªda· vªga p: ss;a· por t)'ma. $10q;itod~. 
gatánte a · padrctúz:a:ção das in.fot·maçõ.-es ctisp:onH~Hl izacta- -e a · ·coJ1-natJfl~dad...; 
· aftúrh:':~ os 03d~.strados ._ 
1stn 
D·ffer:t~nté d-o aJ?úntitf em j:--~n1at,, 'á ·emr.ffe:sa rião · pn.:.tfsa . _e.conomfza:r· ~aia'.,.rr~s ~ 
QüiH1to íuar~ .dt.úJh€5 :-i..iv·ei -Q Ca.ua:Sitru · uc ViJ9B: ma€s fá' .. :i 3:-:;rá pai a. v ~1 1t~: itlato 
i.·d~_;i:tf'it~:r-~~t:i f ··o·· rT~ o·· r~erl'ij '\-jf-. t't _J -11 -1 - ~11- -.J' ,_ ~ ' ,.,.. . '> . , .,. 
, .. 1uita~ vE.:L:as ()_ .empresá L:rd a hmLar-se quando -cada~"t:r;;. uma va_qa,_ coi0 .... üii~\.: 
poucos· dãdbs e fr1fortnêJÇÔ;_:S-. Uh-1~ - d~C~: S(~ f'iB ':~cLstrar rfl~HS d€ 1. vá:g~ COn! :Ju~y,:.;S 
:parâ.rnetrp-si. t~ssi·m t)"~rá -ma 1s charn:r.=·- dr· ci r~con•·r-~-r os Pf~JfiS-:~iona i~ d:esrjar!o~ 
A :€Hlp •. esa: ·pGd.B· desaUvar··a ;ia-g:a e mais tatdE· attvá-la ser~1 · ter ·necessh::iôde. ô1 
cadastrar-tv(Jt,· :F)óv~nnénte . 
Mlr1lr,mu l~L . 
~~~a::~~ . . 
.Sexo; 
E~ado-C·i~J~ 
i.';~fJêrl~(it;la; r : nn~: : 
Cidade;: !~~n· J~st~d:a; . 9liirFfr:f ,.._ .. ·-· ·~· ·~·~------- · _ .... .,,,., . 
Clln,mdrmmtos :te~~ ~9.rP.'i~i~ :\i.~ ~Jtm?Jms.~ 
• •• º lif!für.M"iti:M;. . . ... 1· 
Utfb!§ft . ..I !''lf j m · u f "tilDP'h-.... ·-·z ·· 
. . . }..üme·füe M~dimerdn B fl1iiçaa~ 
Prlrrt-;J~~ 
Tarntas-:. 
. n~:p; ç.·a.ra, 
cetutar.; 
·~ftéjq$".;. 
f :-~~~;~;.~f~~~~~~·~ 1:~: -...  ~ ...... ~ .... :~"'"-.·,:;,..,.·  ~ .... ·. :·,.,.,~"';r., ... :. ;""'·.!"":r·""'~m-.... ::""·~·'°'"._;f.i"":~""~·""~~""'""'>""!/·::·""~""::~""~""-.. f"";;_""~• ..... ~,,,,·::"'.;; ... ""'~"' ..=·~""ê,,.=~=rlê-~~j~. ~. 
1 r.. . . .. . t"'i  
[ . l~~~·~l~Ei:i~E~~,, 1 ( 
. :~-,...;;f.-+;·?r:tJ:.; - ~ ~ti Lt;:.._.-.~r-:: f i 1 
t;~-:~~-!:!r;:t!~~ EB.~3!·r~ ·~!lf. ~M i:>tt~~,;~&.. 1 
-' i:~'*i) . : ., ;~~ ~~i!!~. ' = l'"'~·ti ~;~ ~ 




.Cas~) ~ err~P'"' . ..: .. a· necesslte .~iterar ou· exctuir qualquer ·infr.m , :1a '...<i.o:t -digite .o :CNPJ e. 
a sêhha, :Conforme .de:mo·nstra a:·frgu.ra· abarxct 
Conferindo:.$ senha·1 apa.recerá. a tela :pnder ·constam todJ~ts . :as V<!í9.êl$ .~~ündaó.~% 
pela :e:D'lp:rêsa : .. 
Ai~n.r. o,;•1~" J ~~~C!l~d:tC~d.: r.M.~:;!ê41 1 Ca~,.-';!.~~-?s t.-C&ni'-~te~!\,,;-s · I !?~~~.c·ar\t~'.l ~d .p~~~!m~~~~·~ !::!:l+~~ú.çrb...-~.~ C:\::' ; 
. D:tl"i~fük,à d iH.l.tuj;fl J Emp~'ib'i" 'ir: ~ F•l>i: c;;;r,·,: g, Pi'.Y:~•liii~d;~ ~ l::fiO;;!dt.>~~-hH~~ i!i:;..q F~Mli'~t't:' I iGtn°t1t1•~d ~ot·~3<::lt1,. . ...b.tir·~b~lh~ 
t..'l~b'íli!; at-1.f fzt$1Vi!~Q ~itiff~<::-~ioê:~: f ~Uf.HilH ~~l<Ã•!iQ~ t s .. r.1;1:>ç'"i::·\l'l.P l ~--üo.iir:d ·SJl;c <}'~ CMrtf.;:1.1tÍl)s .a "Tu~ J.it.'.t':{:!)f'h· 
· Çt\~~&°«' ~r.-;o.ífMt<ri( . 
-~i~ ~~:ú~t:ê-:d~:S: ~:(; :i:~.i:-i~~ :~~~~il~tq.t::: 
:~g.~~~d6t•d~: l!~~;t;~;~:~4r:~t~i~~rr~=~~1~1~~:, ~,~fe.> __ ____ _  
... 
~- Prornot9r(àj ·v*.i1.:1_5$:_· · · 
~atiastr.ada mii, 3:1/lri-t2rr;Jl1 {7:tii<:l~) 
Pt"b•C:~Pi;if~ _"rnrefa$! · l -~l.7.~i'~t'l~ tw~i {c.-ç · i ; a,.c,~f"rnrii;tífír'9~ 
_ df~~tês. · · · · ·· · 
.. --:·!,·• ...... ,,•; 
~- Re:04iclonls.ta 
Gt"lr;1~~rt-~1t:t~ :~ri1: 2aiJion•Jo:t ~f$.{t.~4~l 
f>f'l~u:.ipaii J',a~~s_·~ ~f<..,in e cfYJtii& -oút_, 
ii~iv'id~~if :t.1ç;1 ,dkt • 
..; Pró~TrQ.T;or.la) ~~f~rú:;:~~: 11f'1:r:t/YJ •. .-~ :"'J._!'fi m:s 
-.... -.-.·-~;:;~~r:.~;:.~;~~~~~~~1~;~;~i~~~r.:~~~f~~~~~ --ª~-~ --~_!:.!.;'.'.~9. ,~: ~e .. ~:.?~~r. ................... . 
• \lend.c.dor1 a)-E.'l.te.mo füi-D,iifi 'eº ·~-~·ii -~i::. i' "i'-
"~~~~~~~trc;~~.a t; .. ~ · 05./1Q/ W tli (f!o-.dt~h) 
Priridpt!is_-· , o:. rela5: ~-a'r-K..--';;; .-:~~ s.i,j,·t~· d;:._ ..,~.,r11/.f:/-r;;::~ ç;,.~;r,t~-::-,.~,, ..,*1·lf·iço,;,. i'li-!.•:<-'1'?<5.$ 
. mqni~.~~d.?.$.~. ~'i~~r:V:~tô. ;fiii!wf}Q ~ ... ~. ?) ~ . '.ó!_~tkic6i r.J.,;.r-~~::;~;f-J.Ê!~u .:. 
~- [5~;:-glt~k(a} . ~i ,íf~IJ,W ·Pufo ?ii@',;}C~ !h 
i~i~~ªf l2~~g~füi[~t:Í%~ii~~:~f.~J~, .o~.~u'~ 







;-\:·, •agús _·ue contêm a JoHn ~1.a v.2rdr.~ e.~tão d!sn-1,...niv_i para consu ta :.m 
.. e. malt:--o -11ão e;sioã6 ·tnafs .ôfsponf\.rets ou a~~cta não fóra·rr au-'"'itad:-s. 
Pesquisa· :de.·Currículos 
r ______ _... __ _.. ____ .._~---------...--· ....... ::Cf-JPl: .. ..... ....... ... ... . 
: •> : l?-~.a cacias.trar ~ s~a. err;pres~.n~Uque a.qul :· 
.. OS : d~os ·da _-~i pri':tsa ·s:ãu <~onf.ider;1ciais. 
·•. : A _v_eràcíd.ái~e- 00$ d~cl~ -~~t~ ~ ~~itP.õfl~~b.;~µ~:~ q(!~ r-.:~n~ki~t:f;l~: 
f.tt,;;f ·~r ·~•·3 .J 'i:i t r,!'<"C-~ (~·ad,: Emfli'$~~ i C.-~,-~·~çn f . C.fit>~•~:-~~ ~ o~~~t-·'4·i<J.""~ · 1 ·o~?•;«m•"Wi '(i~"~T'i~,...,_;.,. '~"·~-V .. 
· t't ir..S lt!~U-4~ fK-'«}~ ~ ~«t~ti9'.êr f F~• ~m. fJ · '11~$:~ótl3-~id - ~tt$:f,1;·1 1;f~lid:i•:lf.$!; "T lrêniti$tt·:j iJ~.'~r.~ -3 M~rlid"ii :~~ ~:.,b.;jfft1) 
M~bi~~ R~t 1 -{}· -~~,~~ W..rí'çuh1.~ t ~~~:,i~'sfl" : ~~.;-~~~ 1 :$:~r.,.l(;.~;;Vl'11 '\ S-r:;tin.v;~ l :SU;r:. ií~ -=~~c<.1~s l T~:;~·ç<:ii .(;:ur~.~:· 
Ci.~~y.~..,. ~~~Mr~t?~t 
l I· . . . i 
Pai~a : qm::: seja- pcis5íveJ pesqui:Sélr uni :currículo nó 8N'E; ··a .empresa. d:e;,fé tér 
pr~vr.a:mente . re.2}Hzad:o . -0 .cad;,l~fro, 
Ao cJh.~ar .ern Pesquise c ... v no BNE, .o -s~leci')na.dor deve _di:9rtar ·o númêro do 
CNPJ, :sem pont.b, . tràÇo:·au bàrt'a.·e. c~!car : üt<. . . . . . . 
Casd a e:mpres:a _nã.o esteja cõdastrada ho ·BNE"" ·poderá: táda~rá-\.a . a travq~_ do 
Hr~k ·: Para ó~-Oa~trar sua é.h'~pres-a çl_i~,~~ ªgt1:i .. 
Lerr1braro.o.s. aue tO·dós ·os· dados:· tada:stradtJS oelas ernpresa-5 ~ao t o:r.fi cl f;nc·ta·rs e 




~...,., , , ..... 
:Usv: é~aças ·em :br.>iinca· enà'"e paf..:rrvr.i!.S 
. ct.c~r,iiijj . 
.,.. L.E'~ft~re-s.e. q•,te S-t~ii 'í?rl'}}!lr~~:i;~ rr,:o d~: .:;.~ tr.~r..r ~ff: t:tJ l"'tl'.ft~6 i:f:~~"f*.tfir(t~f~J l? ~t·.Jfi o · twiyf~;-<-.:;i~h~~ 
por, E'·-<fr+2l f, . tB·Í fr.fo~1_~n:i.U COITe-5p ' ""1Clêrtci;:r, . . . .. . 
Para·· reaHiar â· oes.cfüisa . íf\t\)nY1e (15: : rt:Quisito-s. do pn1fissí0na·i a s.eí sei.eciOf!úÜ! 
tafa como. ~ ··efunr;'ão~ _:'esf::.Ottt:rldade;~ . e~.pertêncie~ ddadf;. · es .. aaç sexo ia-1á.t1'0,,- etc 
Ao terminar. c:Hque: : ~rn P(isquisar e · ~igm~u·de e~ r-csulÇado. E nec.cs5àrir_; p~eeni.,.h:.:. 
p:eto meiios um ~rnp:o pí,l ,-~ a. p.esQú.isá~· 
C~~S(.1 f!;JjQ ~OC'O(ltre (>: prnfiSs1on.di com Ó" µ~.rfi-i çle.sejadO.;r tje1. algurn carnpo ~· 1 
,1;1bertAf . Por-exen1pi0: Cida,cte ~ salário e- - sexo ~ Voi~e a pesuuJsar. E:sro teJa · aind~ 
·ÇJfert'.;cti· .~Úf't <;' JtrQ r 'f.fçuif,"9 (Jt.~ pesq1:JiStl -~sp\.~d fito;. r:on1 p:ak ,t' f1'F·ch·' vps F. rnQ 
!r'q~B.c._".; •iltcj [· ::,_,.· ~~n40flt'r'i rr; °'i -· n_ r1nn "Ol.}::~t:=·t°l"':!'l ·~.f. '\·'.t. , f~ F.1 .. ' .. M J_'·~ "" -~ nr .... !/tifv...J.f . l· ~~~ : w.rt .t~ . .t~"'~~i tt.h· ..... J:t' .... '=-4 L Ht~.f! 1-J"--* .~ 1 J~t ... .,..lo ........ \_.,. .~ .... V 
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R(!!s:u1t.a·dc,. da· _Pesqµisa 
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . -~ 
--• · - t~f:i(f>:~#:~i~}~~#~ ~ #ftiu~~CUHH(i/:H<~ ·:: ::·: ·: ... : .... : ~~:~1~r.::r~·,:. ,: :: u~<l:/r<R 
-
- se .pref~w~ ·,a ~rn~~;er: : po~~rà · faie~· o. .~rut~=~~to. ·e s~te:r;~o · j::.l~a vo~?. 
:~~;ci:~:~~~~;1~a~~:{L~1.i=~:~::~;:::E~1r:.f1r!~~~tr.::,r~=f-~:+X~:tG;:J:~ !r.~;~:t;:t~~~F·~~- . 
. .. . . .. . .. .. . . f'..;rilt~f' :tu«~~- : . . . . . . 
Para ··~Asualizar -o ~= t:~-r~ri"- =uio = comp~eta1 ç·íique no :.no.me -dQ. ·prçfission~f. Qesta·for-m1 
se:rà. dispcnibilizadb'-ôs :daoos dó currku!ot i:prfrnefraá1ente . com acesso restrito 
i 
t.: .. . . ··.··· ............ ·· ...... . . I ·: ~0'f.í!(!_U.1 ts lf"~" ~tfiil~ _.,;;r, . :i:i1i·%]J:~D:;;: 
~~ir.~fí~J.~;.~r~.:?-Di6.6~~~-~~ .. =. ~- :~:~::~"~~1iilltii.&t3;~~~~iiii~~tM~::;\~f~~;&§;~~~;~a~~:iii.t41x~~~~;. 
N~~~~~l· 
~U"'i~~~ ~ ~· mii\:i~~ ft~;,..~ i;l~T- r-,(.-o" r:~t;;.- :>~U 
~"!.:-. !~ . f~ i» .7~!' ~': .. 1 -~ ~ ~ '!~'!!' . ."/ ~~:;} 
:~~-~;;~~.:~~~ .. ~· ;;,~~~~7~!:.1;~:'.;, ~:·,~;t~.~t:;·.~t;;~;·~::~~; ;~;~:::~~· .~1 :,t~ ;",::~~~~:M';:~ .';~~~j ~: j ~j~'~ 
iç;~l~f<Í;.•f Yt•J~· ~+.•A ..: ;;. w••i tK>Ç,Ç~ .. . . 
!C•J~~' r...-~:t :t i1'~t.s.;:-..- :!i.,.Q<.u •· l <ot<if;M . . 
:~~~.,~.-~.;-.~.:~.~-··.:·~_·:·.·  • :.:.~ •·~~~ .... '. •. ~ ~-~ ii;~~~~~ll~~~~~~~:; __  
1 •-.!.:t?r~~i'I ' ~,~~ ,"J,; X rp 
- ~ ~í"'l l!m1 . 
.{)..a t:~ f.t~~·~·~::i ~~~iJ: 
·fi;f~:':J~~~~ :: 
f•.'.\'hh1 7J'.tJ<!! · Fi.<~r,'H'.h<1> ·: 
JJ=.i<'.:.J:'i.( · 
. 1 .ff.!{~ '!-?!. 1,1 
f'~>,e~:(~ ..t1..â~+-...i~~ 
,i;: t::p1;. 
ix: f·>~~. ~ ~!~:.....::~?; 
lrá~i>'~~:it~t~li1~~A=~J~~~~~~t~~;;.;;:::~~d~:ti&'\i":::::üJ: 
1 ~:; :: ~~~Píá~. -.~::.~n !~ni~~:rti·. -:~.._. t: 'f) 
2:q: .f ·lf t': ""*' d-6'~ · .&.,;;;: r;1::;:: t'f'.":r.~n ~-!.;, .. ~ 
·<f±~.•~:;fl< ?rete"~i'41Y. ; ~ :fr 4 :>;:; '':i• 
~:f; :'f~:?' 1 i'~~~ '5;.J 't--~, J..,. l ·.r.{_> ~.,; ·11\'t..;~* ' ~ ~-:.; «i~l,~;~: ~<1;f~~--ic~·? )';~ ~!'\! ,:~.~ :if~oi!'í P' ~ .. •~ · 1-+f '•w-~"~~-:.rW ,;, ;.,. <!'-~ t~·~: 'f ~ .,;.~g~ -~~t,: .,.j( 
t :ntrar c:rn Contato 
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Entr:ar::eJ1! .·t;on.tato - p~nníte ao · sei~ciormdor· envi~r- por e~n1_a~! -uma ·~onvof.:.açã{ 
:para .entrevi:;;ta; ·da: segülnte'·rrúJ:néira: · · · · · · ·· · 
Ao· -C:~k.ai s~re ~' botão ~otta-r· elJ\ :Cnnia:tor. a:par-ecerá Ui:a .a nova tela com· · o~ 
·aád.os: 
~N-0me· da . e.rf~r~$a.r. ·contato, e-ndereço; teJefone ·:e n ricm:e :da can:drqafü que j~ 




. . .. 
·r:elefcr~3 ; 
11111 
E.sta. orande ferrarrienta oóde .ser utUlzad:a pelo selet:ln.n~dér., p.oLi :em mín\~to! 
.amÚ!sá-:S:e. ó - ~urrfcül{i dd ·c;imdfcitjtQ: e· · r.rnediªt~H'nénte podt::rá • c~(pj ·cá,.,iu p õri'. 
r:lf"-~~·,p,~ 'iís a· de· · .:-r.i.ie;.r-~,o· ' , 
~ ':---~· -~~· . ~ . . ~~..:..:..-~ ,. 
Corivq·ca_npo, :o - t~~ndidatçr . por e. ~ma.Hr- voc;ê eççmorn!~.~ ~rnpc e dir,he!ro ~rr 
UgaÇões_ dêsnecessárias e pode-agUtzar o· processo sele.tJ·v:c. 
r Pr<m•i:l.i> i"t1>rt<l dá SilVa, . · 1 
N_6~. ~~Ç! - ~mpioyé~ óry?~:l7?-~!'~- -tf~ p,,,,Cttt"~O~_ Hu~~'.' .. °.~: ,r;.~r~suH_~m~t~:.,=:~~u~ ~=~dcv~~ n 
answ:i~ :on Banco l\!acronl!i- · d~ tr.npH~YO!> t: est.dmu~ .. ine .. conv·<u <.:t.· rnl!.J Q wo u<.r-1',.ici.f -ht - ·;J:f_; ·•~ ll 
entrev~stf.f t 
pi,:r~ fl v~~9a - f,le:r;.ef'enr~ ·Rewtsos HU:manos:no dia iS/l0/1.~bi ~t-. 1 S:h i 
no sea.u+nte eridert.:oo ~ A.v. Sete clie -S:etemb.r.u, _,., 93 f.-'.>ij.l :·e~ r. :'.:Vdtiba .' y.~ , h . .. - . . . ~ . l 




· ~An G~udid " '.di•::i'iLió ' i 
1!!::::::::::::::::::::::::::::::::::::=::.:::::::::;::;:::::::::·=· ~;;.,,,::::::- :::::::·:- :::- :.::::::::::::::;::;:;:;:::::::.....:......::'~J 
V1~ualtzaçao de Cur:~kulo no sr~E _ . 


















.lí ~ividado Exertjda: 
Pr('t r•n'!.rtf"• · 
141 f.'unçlo : 
2• f'Un;,lo : 




i ,.,..<frl • 
•r•J •~ 
041t999'<1 07'12 
º"~l1ii::K7l<J w in ~-· 
h.>isc33«Photmsll . com 
S..perittr lftCOmpieto 
Cuno <h 1114...,;.~.-~~ doo ,,,..,,. .. ,...., 
f/Woq de •rnk>•lo• ·~2003 . 
i d ;M;te: 
ç.çp; 
Es:titdO : 
C4.fTJ.9 à l!ng.lú • formada l\o 1~ e~~~ ,,,....,""'"""' • 2 Mto• da c .... n..,us~ no r:CAA. 
I~• - Wo;u·ct. Vfit'td.Ow~~ l.1<...t, l roten..t ( EsQJfa OP7) e ~-ss .. P-r P oi.,t. (br;ol• l a"•°") 
e:~ • .,. ft .... .,.,.,,.01 • 1•n.t .... (;CllA 













Ot;i$e.iv~ç6es.; T • """"" 11$7 ~9 · ) ,. 7 1 M tf• •ttOJ-.. scw c-" Óllc.11 . to "'t."' dH.p1>-<'!i~i\,<:f·,.Ô« »/ "' '•~ "'" ' · •-•<> e<>!~r<J ~I dl'< p qrot<. e l. 
Se houver interesse em visualizar o currículo completo do candidato, digite a 
senha de sua empre.sa informada no cadastro . 
Após análise detalhada o selecionador poderá utilizar as opções de: 
Vqltar - esta opção retorna a tela do Resultado da Pesquisa. 
Imprimir - permite imprimir o currículo completo do candidato. 
Entrevista - o candidato recebe por e-maíl um convite para entrevista com data 
e horário marcados. 
Me Interessou·me - ao clicar neste botão, o candidato recebe um e-mail, 
informando o interesse da empresa em conhecê~lo 
·i 
Marcar Entrevista por Email 
ados da ~rrtreviste , - - .. - - · · - - -






Vaga : ••  
Me Interessou 
O candidato que você escolheu, receber~ os dados de sva empresa e fará 
contato com voeê. Confirme os dados abaixo e cHque em envrar. Então é só 
ezperar o retorno do profissionat 
·0aaosdõ Er11 re~a. ·: - · - : · - , : · · . 
- . -
Nome d.:: Empresa: 




BNE & CIA 
••jj.lfàin~\if~v:•,~r:~'*·ç:f~·:\/:::::;;.:":: ... ·:':::,=-:-'}:: :~''·.3F· : > '. .,;;:·>.:.-:''·'.') :·: ... {.}'~~~:,:~;>:t.:~;~4?.~TK~l?.\~'S:~if§~t:t/',;o;;}-~ú!q~0~:?:~;<;.:::~----~ -: · 
Acesse a Sala CIA Quero ter o BNE & CIA 
~-~--~!f:t.;.~;~~~~t?f~f~;;~}.5f=",f7 
- esqueci minha senha BNE Se CIA 
- Preciso de ajuda (on .... line) 
. r.~l:!i~ ~~-i%:t~~~~ 
Tudo por R$ 100,.00 (mês) 
BNE&Cia 
Os serviços que o BNE & Cia oferece são: 
.. visuaiizar 1.500 currículos, Pesquisa Salarial, Teste das Cores, Sistmars ~por R$. 
80,00 por mês; 
- Visualizar 3.000 currículos, Pesquisa Salarial, Teste das Cores, Sistmars - por 
R$ 100,00 
Detalhamento dos serviços oferecidos para as empresas associadas: 
Visualizar Mais C.V - visualizar 1.500 ou 3.000 c.v. mês. 
Pesquisa Salarial - $ 
Pesquise a média salarial de profissões para não errar na oferta. Esta pesquisa é 
baseada nos satártos pretendidos pelos candidatos. 
Para isso, basta escolher os parâmetros de função, idade máxima e mínima, sexo, 
Uf e clicar em pesquisar~ Em segundos você obterá o resultado. 
Pesquisa salarial 
Função.: 1 1iJ UF ) Nacio11a1jj lfiU&m 
Idadt'J Minirna: 1 Idade Máxima : j Sexo : lQu.31qu~r - ,·,, 
S.iir <lo BNE S. C IA A,:lterar e.a.d um-
Jornal de Vagas 
Teste das Cores 
Envie seu Currículo 
• çorisultor( o) CQmerdel .:. ft$ 600,óo 
PAikl~,:C.~ . .a-.ftktai:·:•:.ltto-. -·:J-.-•h"•"_,·---· .. -. · eoonttmedor ·_ R$.Ã êo.mbln.w·· · 
Eilf.l:.,,...0-ftll\it~•·:••.~Uilt~.~: k.•·.f>tt 
•Engenheiro(a) Produção· :.·R$ 2.soo,00 
.. 1(õítç.J~:0•:-Q.••Utk~:s/C · ·Sh;PffhP:' ·lf>-
• Estogl6rio - R$ 10-0100 
-~'$~ .. ,;9t:•aNI a..•· .•lo l><t• ~. -
Programador - R$ 7()0,00 
~~:~tu~•·•• ·Rti. &.W~· - ·c~h.-_f'f.l 
•Vendedor(o) E>rterno. - 1t$ l.00·01 00 
~·:tt•.~::···.,.•~·-,~~,•r~·,:h::i.~. :.",: · 
Alu,. , .. , d .. dos l ·Cd• Em,re"os 1Co!'ttm-"os1 CPF t Curso elo ROL 1 Cv.r:su f <;.V, çoMid~n,r.t. J Dt.st.acu c.v. 
Eavle C.V. 1 D*f>ohnentos J F.ale c:e>m • Pnshlem:o 1 FGTS f lttdH c•rric-.lo f lathqv1 o &NE 1 {io\All"l\o 1 Pes.,Jor em-p,...-u 
P.uquJu . saUrto·, 1 Sitnul.ador WAP l Sittm.arn 1 Tut• 4as CoNs 1 v.._-.,. .-o C.kÍI_." 1 J•m•l dtt v.a94s 
~ri~çl9S~~ 
Cadastro de Currículo no BNE 
O currículo dígital facilita a visualização de dados em formato padronizado, 
evitando o desperd.icio de tempo com triagem desnecessária e os vírus remetidos 
vla e-mail, com os arquivos em anexo. 
Com os currículos on-line, não é necessário manter os arquivos de papel, sendo 
assim, sempre atualizado pelo próprio candidato. 
O cadastro do currículo revela muito do profissionol: 
- Capacidade de organização 
- Preocupação com detalhes 
~ Auto afirmação 
No BNE o candidato tem a oportunidade de cadastrar seu currículo e disponibilizá-
lo para c;nprc$aS · de ~oco e Brasil. E~se ~recesso consl~t'=' em s~is fa':=es 
diferentes: 
Primeira F·ase: 
Cadastro de Currfculo ',no BNE ·· · 
Nome: 
Sexo: (":- Masculino 
(' feminino 

















~--------n 1 ; falar com 
P Desejo receber em~ts com •nformações do 6NE 
Tet~fmHa Múvét~ cal.ular _ . . _ · _ . . . _ . . : 
Operadora: 
Conta ou Email: 
~Ct•• -, • • -OI'\ ... i.t!'i• • 
Informa-se os dados pessoais, como nome completo, sexo, data de nascimento, 
estado civU, end€reço residencial e formas de contato (por telefone, celular, e-
mail ..:; e môil do ceiu:ar). 
O preenchimento desses campos são fundamentais, poi·s constam todas as 
informações necessárias para a rápida tocalização de qualquer cand"idato. 
s·egundà Fase: 
Cadastro de Currículo no BNE 
O praenchim~to do CPF é obrig~t6riu. 
A doeumentaçJo não é mostrada na visualização do currículo, é um dado confidencial do 





Trabalho: Série: '-- -·-; -~··--'· 
.~--,,..,_~,,......,-~ 
'\" · t. • {_ r~ ~r ...- J , ,. 
69 
Cadastra-se nessa tela os documentos pessoais, como RG, CPF, PlS e Carteira de 
Trabalho. 
O cadastro do CPF é obrigatório, apenas para evitar cadastros duplicados. 
O BNE g.arante a confidencialidad~ das informações que o candidato registra no 
site. 
Terceirà Fase: 
- 4 - 1 ~I • • • • 1 t- "'-
::}~~~».1.~tfü~~'.(~~~w&~~;~~i=~~~:~~Y~~f.?.f-}t;;f~~p;~1{~4j~~~~~~W§'.~.--: . _:~ . .-:::·:. ::. 
f ~~ 1 ~ l . N·~J &cptllhia 1 ,.._;., 1 .,_ 1 . 
,:.f?_' .... ,;'~ ~~ ........ ~~ 
e 'lJ r ~ - • (. ! .,. ... j :."' 
Registra .. se toda a sua formação acadêmica, além dos cursos extra-curriculares e 
de aperfeiçoamento. 
Importante ressaltar que no campo Curso de Formação, devem ser colocadas 
todas as informações sobre a. Universidade e/ou Faculdade onde foi ou está senda. 
feito o curso, não esquecendo de registrar, ano de formação e/ou conclusão do 
curso, e também período e horário de estudo, caso ainda esteja estudando. 
N'o campo Cursos de Aperfeiçoamento, deve ser registrado o maior número de 
informações sobre os cursos extra curriculares já reaUzados. Sugerimos que 
sejam pelo menos algumas informações como: Nome do Curso, Entidade, Período 
ou Carga Horária e Mês / Ano de realização. 
Quarta ·Fase: · 
Cadastro de Currículo no BNE 
Nome: 
Ramo: 













·. 'Data Demissão: f · 










L·--· . . ·-· Data Oemissão; 1 1 ............ ........... .... ...__ ______' : - .... 
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Nc!ita tela~ :-cç;istra-se a cxperiê:icL:; tJrofissio0a! . É rra.::to import3nte ~ reg'.~t :T 
detalhado de cada item, pois é fundamental na pesquisa feita pefas empresas. 
Os campos a serem preenchidos são os seguintes: 
Nome - deve-se reglstrar o nome completo da empresa. 
Ramo - destacar o ramo de atividade da empresa .. 
Telefone~ número do telefone da empresa. 
Data de Admissão e Demissão - registrar dia, mês e ano. 
Função - cargo ocupado durante a. permanência na empresa& 
Atividade exercida - detafhar suas atividades profissionais desenvolvidas. 
Quinta Fase: 
Cadastro de Currículo no BN E 
~~ee,nch• ~:~".'~•:=~~·~~~ ~-:::~~~~~~· _ ·<.--
















.tone ... .te. 
r ' Disponibilidade p.ara trabalhar ~m outra Cidade/Pais: 
Portador de Oefidência/Reapilítado: 1 . 
~--~-
1- Vt-....'t:f~ Cf'-httt·u .. u 
• 
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O cand1dato registra até duas opções com relação ao cargo ejou função que 
gostaria de exercer e a pretensão salarial·. Caso o candidato não tenha idéia do 
sa•árto pr~tendido,, poctP.r~ fazer ;:i pesgulsa sa_lÇtriaJ; <exclusivo para clientes Vio • 
Este campo é obrigatório. 
Pode-se registrar observações diversas ou utilizar este espaço para apresentar 
suas habilidades, pode ... se também confirmar sua disponibilidade para residir em 
outra Cidade, Estado ou Pais. 
Outro campo muito importante é a opção de pessoas portadoras de qualquer 
deficiência se identificar. 
* Os campos 1 a e 2ª função e salário pretendido são obrigatórios. Sem o 
preenchimento desses campos o cadastro não é concluído. 
Sexta Fase: 
1;;.,..,.flr.., •'-"'•..,_..,._ •• .......,.. • .-.~...,..,..•·no !!!ln.a ... p.6oi...a. ••Q.Cllh• ..-. • .....,n.,, 
:~::..I...:"::!"~~1.!!;;~o.tt- ~~,~~·· (VM '"~...._,, • Qt,q\Mt ...,. 0-.Y•r o•.-. ;.• 
;.aa ... :.. ..-.a ...... -. 
"'-•-:•.- ............... -'· 
-..~~..,.-.a ...... ~14'1i/1.• 
~"'"""'•.,•·~~4llt'\-t.-. ..,,;.,...,. ........... ,,.:d\•illf9 
ç__.... ... -·- p;o. .. ,.,~ • .-~ <C?...,_....,ia ....... ,., .... .,....,....., 
==~===~~= <c.4"9'\.,.. ~--e.,,.... ...... ...,.11!'• :,.:~ 
......, •••• ···~· ••t -
'' ~ ..  ~ ...... ....,.. .... m ,., ..... ,..,."~,. 
.... r .... ,.~ 
:...:==-~ -.,...._....,. 
T•..,._...,ftO -· ............ 
.e~.., .... ~· 
~p-. ... --P~~~ 
~~:::::=~= 
'i"" .............. - .............. 
..... ~ ..... -1 .......... !ll. 
e:::..-............ ,.,.~ .. Cf'Md~ 
~ .. """"",__ "' ......... _...,p, ... ~ 
~...,.,.~ n•e, ... ...,..~.tlJllln 
~~-- P!~ ........ .,.. ....... ~ 
ç:.., ...... 'I!'"'!!' .., ...... ,~--~·~-
<.l-i&""T'\.~ 4' .~ .. :;:. r.-.-.. .,, ... ~ ,,.....'!I~ 
.;:: ..,.,"'-P.'"''" n C • p--~ ... .-o 
ç;.;•~.P"'" -·· l'i!'~~~-kl..,. 
Ott:~Q9 'lir~ or......,.f'-ch '~ 
. ...... . • .... 
l, .... . 
....... ., ___ ....... 
...,:'R'lf' . 
g:;:i:,,.. !: ir;;.!:': .. ·:~=.~:?=:::. !:~~ .. ":.~ .. E' ~·.,:.....:.-:~~~ .. ;:';.";_..':2.;:r·-.. 
.... _..._...., 
~ .. - ·~ ~dl 'lll-'ltfrr.P. . • .. -a.~~ f"?!º ..... .(a.~llP,!'l- ~~ "'!~ ,~~CIX'..W- ~A'&-~~-. 
~~... . 6;.=~-~:;:;.-_;t.:":"":;o;---..= .~~:;.,...,.....,__..,.,,_ .. .,,..._ 
'-. . í !iH .R JFI' l'p 
73 
Todos os da.dos cadastrados estão disponívejs para conferência. Após realizar a 
conferência dos dados registrados, o candidato pode realizar qualquer alteração 
no seu cadastro antes de gravar. 
Caso não seja necessário fazer alterações, o c~ndidato deve apenas concluir o 
cada~tramento coiocdndú a Sfa 1ha (núme(ús e/oí.,J :etras), corifirmando (: d::cr.dc 
em gravar, o currículo automaticamente será gravado no Banco de Currículos do 
BNE - Banco Nacional de Empre9os. 
É importante ressaltar que o próprio sistema avisa ·ou identific<l os campos que 
não foram preenchidas, impossibilitando a omissão de informações o-brigatórias. 
Alteração de Currículo 
. w:u. ~-·~:-:.~~~;:~~ c1~et--: ·tt.~ ~; :.~~~F-:-.:··~~-· _::.r:~;-- , 
• Se você já acéssou o Banco· Nacional de EmpÍegos u5ando este corni:>utador~ 
provavelmente Set1 nome já se encontra no campo abaüco~ ·. . .. 1 •• ·, • :. .. .. 
• Senão~ para encontrar seu cun'fcuto, digit.e seu nome ou parte de.te. ·1 • 
. : 1. ,<fl 
Nome: 
. Ci~de: (_ ... · · · · 
;' . '. ' . ' ' .. "" ::~.~;.;. ... /., j !.. .. • • .. ' . - '· 
• Clique em OK e encontre seu cumcuto. "· · · ,'.1.. ·: :· • .' 
• Atualize seus dados pessoais. ~ proftssionais. --~;:.- . '. .' ~ 
,t • ' • ' -c~!'J ,, '!"••' • • • ~ _. •) 1 ·:~...... f• ~~1,."t, :'\ I ":\ •,;;."~_: ll ...... "'.~ ; ", •. ; "", · .T.j ,, '1~··;.:'i; ;,n• > ~ ~ 
~r• $~~.J lt.a4o$ 1 <it4~ E~r•t~• 1 (:cm~~~nes. l CPF 1 ~ur•e> cio ROi.. I Çursoa 1 c.v. c~4end.t 1 Oeft.'c•r C.V. 
E.Mri• {;.V. 1 0.pohn...to• 1 F•I• C.Oft'I. PrHidHw 'FGTS l lncN• c~c:- l lttclhtff,O &NE 1 G~.mo 1 Puqvll•r •rtrll-'-º" 
P"q~H •~Unos t Stm!lllM.r WAP 1 9t~tr• 1 Testt 4.., C.-.• 1 Vttu no c .. .,.&ar 1~••11•9•• 
CrtaçS. SUft'n•tO., 
O candidato pode a qualquer momento alterar os seus dados cadastrais. 
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Para isto, basta clicar em Altere dados, digítar o nome completo, registrar a 
senha de acesso no campo Senha do Currículo e clicar em f:Q~(lr, alterando os 
dados gravando-o novamente. 
Caso esqueça a senha1 existe um recurso Lembrar senhª onde encontra-se uma 
pergunta ou detalhe registrado {caso tenha cadastrado} para tembrar a senha de 
acesso. 
Para quem esquece a senha do currículo, existe a opção de receber a senha por 
e-mau, clicando em Esqueceu a senha. 
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.Pesq.uisa. r.Je Vagas 
·Dmllllnml!mllllllllllllllll .. dtl(~ 
~rr-----irr--- - • .,., _ 
• ~.s .. va•ias· dà:B.wE. São .taciastia~_.pól:·sm?.r~?~>.·e Pa..~ .éq""Pa;aH~~.-:_ . . . . . _ . 
t~i~~t~~~?~~t~~~ªfüifüi~~;;~i~Jt}fª~~;; 
P.;(HJ13W ,, que autóài.atic~~nt~ s:erà ·n11'.fia<lo. üm :e ='mail :a. emµrns:.:i .ctéfaiílútá tia v.~a 
;t:;orji. º l!ifíci&r{~ço= cli:i .. $é~;1 rç:~niç:t.do . ~ o ·ó~=d~o d.a .. \l~ga ilaiá q.uat~e: jnte:es!ú:tu~· isto =se a 
".tJ~;.3 for ôt~tr~i~kfa: p:ci:!~t E~t:iki1~r ~. üÚtrtt$ :çliíill:rt~&. - ·· 
~~'ªt~ · :;;.~>,f1'. ~9N?: I (;,1•i ~ ~~ft~~ ,=~· H~ \'.l'nt~l;;~\~~~·h i ÇP'f: !. -,,,~r'.~'ç"'w"' RQL,.: ~ .ç·;,;r~'i';;: ·i ·'.;:. ,1-~ .ç.'. ;i·nfl<j!~Aç<.~n P.:~n~~~r:ç ,:v,· 
. !~ rf~i~ <~,V. 1 t.~~f'~~fr1)~n 1;11J !i - ~·i't~Õl t~••'! ·~~ :PrtH>i1~*-'!~ ! :r·l,1)'$. l ~ i~d~H ;;;:~ r·~t~fo 1J.i'F,~~1·~~9.~·~~J G~~-r~';:'Í !F-'0~·~!%1.1r. "! 1'1P."'1':H·~ 
PP. ~<j~-;~-~ ~ã'.~~:fi«Yf (!i~'ffi·~l;;4vd?.·t~ ·~ S-fr~u.,;,'~ f''f;uc,;:Jú i:ur~s f~!~y..g- f•ú·. ~.4.z;;l~ r.·; JiJrn:f;l~· :t«OJÚ 
. :,3H.~ç::;1,. ·~t./ltft.•@-ti4'>. -
Pàr~ ter o.cesso ás "v.a=go,s tlnt.HidiÀdas p~k~s ernpr.esas .. b~ta pr:e:e nth(~t· · os· .da(.to~ 
a ';irna· e' cHc~:r ern: - pesqifi$a .~ 
Visuahz,ando . a vãga1, v-.:;rtfiq u:e rm can1po.··óbserv.açl»es. o encJet eço bü o teli::fc1-re 
·pata .ttmtato:, . -case · · ~~ão- c;onstér · thQtt·e · -em esr·ou !NTE:RESSJ\OQf 
CANDtD~TA~~SJi ,. {jlgfü~:.o: norrtce e sénhii e .clique em sou ·eu~· : a~ton:1aúcarneri'~e 
o currlcU.!o. se.ré ·e.r.v~a(tQ' par.a :e· empresa t!etentóra da vaga·~ · ·-
76 
1 . 
~!fo~~~·:;-.t·'";.~ :;·;;~·-·~·}; ~r~ . ..: ~;·:;:~:~: :::.:;~ 
::: .. ~:,,:<:;t:·~Z'.:1'!',.-".:'- - - "• :-: -::i4·:::-::-.. ~ 
:.:~~i.~:~.:.ZZl~~j;:q~ 
:pa.ra obt~r . rnai~~s :~talhes· 9e· -Ç~~ª- '.\i~gà~ b~sta cHcar' no tit~~: da funç.ê-Q 
{desratada). .cb-t')form·e:demonstrá a flgura .:abafxo~ 
~~~~~,;,:=~#~~~~~~-*~::ç~~,~~~~~f:~t~i.tHi':::·:-:-: :.:. :;.;::: .  ;':": :: . . 
Engetí~~ito(•) Tel~comuni~açôeS'. 




t~~,- ~~~~-~1?15 ~~1. 1;~~
1
~p~~!~~·;- ~m~1N1~i;~i;~1, ,.1.~1-l;i-1~1~1~,~1.i~;,:~1~11,11ii11111~.;r~;t111~1jlililij~~11~1t1- f:.:_.:: · :h'V6't~1eiz : . 
· s~r.;á;;..;_ ·~1 :i r®~é~ :1-tór~1i,o ;: 
e.,;1;,gf:::it:f; ; ·T!á!;_: ~~!~? ·:>\: sw ·s-i!~1t. 1::.: 
:~},,~rã:-~f~-<\~-~ Çü='fx :?.:=~-~~ . .:tt·~zt:ftÓ~ i :!.~: · .)1;~ rn~.r:~:·:nJ~ :,.=~~p:,., 
- 0-b~..;.~t~ ._.::~W~i- ;.-<"-~~~ :_t · ~~-'7 *4;r:!!~'*~~-s~-~t -~ç,~t,~í-~~i!'· ~~r;_~~f~ú·!~:.<~ ;'f;:"ti .. ~~if*-~:<r~i:~ i 





.Este red.frsa ·i?ehi'líte: ao usuário \;.isuatiiar toda$-.as··va.gas :arumct:a.da$_ p~h~$: 
ernp.res.a:S: .. · 
... --- .. _, .. _._. __ -- -- - ·- - - . ---... ··-----.......... _ ............... .,._ ..... _ .. - - ----............ - - ... -- - _____ _. ______ .......... -.. -- ---
-·- ,. ,,._... 1 ,, 
~t~~~t~'~f-t-t> :~~!~~m~1~~~~~immr~-~rM11i;:Y~iir~ :*~~~~~:1~~·;;1i;1;ijl'._l:l~~f~~'~ :t. ;~~;:::~:-:: . 
. -Va~ ç~da~~ Cfl'l .iW'O$/~Z.por. · ~&n~HM\)5tna ~· ~~~cio ·da M6~eiti bt~3; .. 
·r=:i~r~~=~~~=~=~=;~d~ 
·· w&~~ G.tH't'i .(tílfilflfl;f~' · rn1r.dfwff. ·~~ ·dtf ~a-P.8fa ·~- · ··-
. 'fê~~B~~~~Jt;~;!r~~~~~~~~~~ 
:,;·ir•~~:.M~l.l~~~;:;\~~:~~-~~~ ;;~-r :;~~~\i~~~j~ ~:K~@~~FTI~; ~;\; ~ ~ j;~~;~7~fi: ::; 
. Va!J-ti C~·da~trufa ·em .aOA}S/2-0:02. 'por P:rQmQV~ ·rt~tNllho· 'T~TI'mçr~d9':tt~ . 
~o-e~P.~•~ · tat~!I~ Prifrl .,t;JJ,,i t}tjm .$Henho; ·<lu.'Íf:> ~e de.m:s.fs·ratf('f(I.$. :<Pi:f;Hi~-if.q., . 
'1~!"~~~1:~~.,~~~rnD m··::;·rn:._---~*~~1:~,~ - m ~~i~ -
~~~~~; ~ 
V.::JtJ;a . C~:da5!:r•l·rla ~rn - ;rtJ/t;HVilJ:OZ :p~~r ln\~t;lr~! A~s.e'S'i:>'Q rJ~- em ·R.H :Ltd~ 
· -~.t.~1~1~~~Y.;i'~j~tt~1~:v~i;,~:'~~7F?tji0!.·:~iÃ~~~~~7s~:~ .:0~r:.~:r~~t · · 
VM:~ C~ -.. ;Stfi$,-Ó ~ - ~r,ry ;?tJ}QWZt;tà? :pt~r ·rn~egr~1 A,~~:o;$ orla. ~m RH l:tda 
Ptinõi·~ijf.;.'T~;r~:,.,~ : ~:.n.'· -~~I (JP;Jati!~l!. d'f)".« ·>;:nl .. ;J.P~ '.:J-:;,· ·tr:ifm."l9t;'fi ~'f-(f ~;"t~p(~t fj-"T. ·~--~~"Y!t~-·~ô. .;r..-:· . 
. clt~[:t:ei· .r.~~nri; · · · · · ~ · · · ·· · · · · - · · · · · · ·· · · · · · ·· 
· .:•, ,:: ~~~?lgi~~ ~) ;. :~Gr,~~:~~:~: k;~ '~~~{i'~{ ;: : : : : : : : :.::: : /: ~L< ~'. c.otnbi:;.,t:::. ': · · · · · · :~~*:~: t P.~ . · 
... ··· 9 ~~~F .C;~ d~ri;tr . dr.. ~f.n-~·.~10 ::/zi)°rii -p11d'.'t:0ITi~·,rR 'Trí:i~·th(l: i°~r~P.9 : ... rtq ~ l:cl;;; . 
Prin~~~~ T;;er:;f{$·~~- r~ ,~ti.1~r -(7J!'1Y:· e-.~fJ!Jgiá·rii:.· réc-:..f~ei -~~~nm ·'!'..,_~ -r~~~r~~ 








r>are ter·: ace$sa· .às· ~nto-r.mt;lÇÕ€!S' m~Hs .d~altt?das. sob_re e. va~a. .. bssta .. J{~~i- ! io <.,. 
. ~Jtulo d~ . furiÇ~n, -:ser~ 8pr€se:hta:da :~Jn1a. t ela co.:n·todo (). detaâhamenfo :fJã. v--~gci~ 
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Apó.s: -:() ··OYÍ'(l do nurrku_iQ:r .ef·. ·recebe. ein ·seu e-:tn:afl ·ü:;-üa t:up~á da ·vaga que 








J;.rOJ,)re~ - Ô?.~r•ja 'l'r:eitHli~en.t0: e,S.~f.ç~t '.'f~otãrif)s_ Lt:dá 
PúrõlCipiii~ ·tardas::·· CoVtJtr.ar. tvaa. :e.:i_mpe ·na ·ãrea 6 "\.tT..érrei-aL . . 
'1!.~t~ai. ~:r~:~t .. -~~;br!v~fm.~~~~-~":~1co~~i1 
.);. emptt.~~ tet~l)e~~ ~tu~: ®.d.õ.i. ·n~i me~·fom'"~ qyJ.e ei~ e.stâ.!1c. Bl>.$.,.- Cli!iô . ~Jat. 
q~iruifü;~~~$· ~t~t ~ :f~~~w da. "i .. a ~~:ef'µPf:~~~i ~~tát1>.: (,~:>rn. 
;rl)~ê~ -~ ~te:nw:di!....W~ t ·~: t\nrt'fJ!: , 
.t, ~J- ag.~~J:M-.o. i~tlli-oo di. ·~~e:~a! 
~-:!e;ntttir~e u\;.lt d'u ~ ~d.-e - e ~~dictàt:anda~se: ~ n-0~ ... nreg~ .. 
i:,1~·07 .d~, f[~f;. \i~ qq~~lf;Í~~'.I" · o:w~·'?-<1- ~~~·~ cm~~sd~nttdr@,bn.e·.Ç-t1:mii.r·e: m*- . é~n: ": 
· tudo:qúe esb .aG0<m,e:f;et"~~ ·éont:'ir9t:.~ 
.. Ei"il:rq;>'li~ ~!~ p~~ ~~l~ ·qµç voe;& füç~ ;>f.~~~~~if q~t; ~P..i:l.h~ ~; :rn'cf~·~a~11iyc:i :· -;e$JillYit,..; , 
.. ~q1#. p.:!.r~ :~~.  ~i.~1A-~;<~_; ~ 9ú~fi~~i~ü;~ µ- ~~ én~~ 1:~tr~t~. ~: tr~,L ,,~.1,At-~- ~- : ~-~;:t;1 
PS:,.. f.,,:fu rtir~ie· a -.' -~tir&,v.hl-er-~ ti;iti:~ p~i.~; -iJ~trÇ-fügii;.v, (, Sistmar<>. 1hi'f.é o 




-- - - - -
-s•;t~· :talátri' 'iv:lMo 66. .BNE'•VIP. 
Acesse a Sala Vip 
-.. }'/'• .... 
·~:· J 
.-. . : .-;-.··"· ...... .. . 
. · s~ha,·! · I"' -------~· 
'• .... :. 
ó.-~~ • ..-..: .• ~ • . ;.;c,d. 
- Es-queci minha senha 8NE-VIP 
- Predso de ajuda (on-líne) 
Servi.ços Vip 
·~~~·· -'• . 
+Hlli-~.ais · 
• nib~"JO.~• 
.,; :t.~'Jlj~ m•t~ 
TudQ por R$ 3,00 (mê.s) 
Após a liberação do BNE VIP, o candidato poderá acessar os serviços digitando o 
e-maif e a senha cadastrados no currículo 
Os serviços oferecidos pelo BNE VIP são: 
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Jornal de Vagas 
Disponibiliza em seu e-mail ou celular as últimas vagas cadastradas no BNE. 
Com o funcionamento do Jomat de Vagas, o processo de recrutamento fica mais 
rápido. Quando a empresa cadastra a vaga é encaminhado para o e .. mail, ou . . 
celular dos candidatos interessados nesta função, cadastradas no Jornal de Vagas. 
Sala VI.P 
- -
Você a.~b~ de entrar na sala exciusiv.a. do BNE. 
Usufrua de todos os serviços que só clientes VIP possuem. 
8ast.a escofhe.r Cib.ai~o qual serviço você quer utifü:ar. 
Você tem 33 dias para utllizar o 8NE--VIP. 
•Parq su.a $;egurança não ~e esqueça de feç.har a sala VlP ao sair. 
Menu~ 
.. · ~'J;6'f~i\~l ·ft lfllãgu _·;E:MIJ .. . ~~tO/''''"·/.P_l:~CJU~~-,:".•J1~'-· _. 'T-«~ .. d-'.~ ·C.oru 
VõC:H -9::-Al.i16- Mir.f.:l~v•~Jt$ ' Alt•r:~f <.Jailà:tr• S~fl')tr. -'JlP 
··--- -·-··-··-··-- ----···-·- ---------·-·---.. ---.. -·-··"-··--··-· ------··- ···- -----·-··--··-·---·--· ... ··-· ··-·· ------ ·-· ··-- ----·----------·- ····--- ·----- _____ ,, __ _ 
Após acessar o VIP, o profissional entra no Jornal de Vagas e cria as pesquisas de 
vagas combinando função, cidade e estado de interesse para receber através do 
e-mail ou celular. 
O candidato pode criar uma nova pesquisa, ou seja, estabelecer quais funções 
deseja receber informações sobre vagas anunciadas no BNE. 
Jornal de Vagas 
(~ 
Crlu uma nova pesquisa 
~ 
~ 
Criar uma nova pesquisa 




. :·1- .·.11.. . , ·-· 
. ' - ... 
Quanto mais pesquisas você cadastrar, mais vagas ir~ receber! (m~Himo 1 O). Você vai receber o jornal de 
vagas somente quando constar a vaga solicitada em nosso banco de dados. Tempo de entrega da prÓHima 
edlçio às a horas da manhi. . 
Menu~ 
~ Jornal de va9u Envie currfc.ulo Pesquise sal~rios Teste das Cores Currículo confidencial 
Você no Alvo Minhas Vagas Alter~r Cad~stro S~ir do VIP 
Esta tela cria uma nova pesquisa, permite ao candidato criar até 10 (dez) 
funções a serem monitoradas. Quanto mais funções o candidato cadastrar 
mais vagas ele pode receber imediatamente através do e-mail ou do celular. 
O Jornal de Vagas será enviado sempre que qualquer empresa anunciar uma vaga 
e esta adequada-se à pesquisa estabelecida pelo candidato. 
Ao criar esta tabela com várias funções, o candidato terá um exclusivo serviço de 
monitoramento de vagas no BNE. 
õl 
-~rJ'.lál .çle Vagas -, .- ·_ · - · >_--:-.. _.. . -'. _· · -
. . .. .. . . .. . ~ . " .. ~ ,,. ... ~ - ...... . ~ 
'ú:.~ 
~ 
.• :::, ·"···~--.-=~, .. l {2~f~-:~T .. :; ·:: ... -.,,  ........ :'"~-~-: ... ;:: ... 4~~aô·((~~~~;:~~~~(:: ~·~."::- :_:~ _-.-, . ··:-.5=.· ·~::~~ i~J>· ~-:~:Áp-~gar 
... . . .· ~ . ... -
~re~.o;ta~~e -,Ç~ii.J-~>~a~ik... . ·:. ::>.::~a.r: .~pa.~r 
..... 
:Apagar 
.-.:.::·· ·- · ..... .;_: ·-·· .. ·. ·-
..... -
. . ,,: ~( ..... c,]i::•':~~~~~i&j~i;,Í'S~{i~#:; -~pagar 
~<H+:(~fr:t~.:~:::.:.::ij· . ~?:?:·:. :· .; :~: '.· .: ... :-:·=·~:<: .. ~ ... . . ··<:':-:::.:--··e·: ... - :..:.~-- ·· .<' ... :, .. ~-:.::~=é;:~:,::.-;·)(::::.· ·:>:;;:.-/ ... - -
~~~:.f ~tE~1:'.0~.;.~: ..;.i10;f't~(0'.'~~ili~~i.ií~.~1:~iiif~ )i·::: 
- .. .· •' .. - ;.;.::. .. ,, . ·_-. :~::· .. -.:~-~-:~ -.:. :· .;.·· · .. 
. . · :: -··.... . . ~-.... 
_.As,sist~nf~'.~~a;ryri1~t~r~iivci. i·sé:~·::'_:: .. ;:,/JE·5'~àit~r- · ··~-~~àg~r . 
. .. . •.. _ .... ·: . ... . .. :· ....... ::·._ ... _ .. 
Qu•.MO nH1ts pu;qu.isu 11oçê c~dasttu, m•ts v•9u ir' nace.b4!rl(mjxlmo )O) . Voei 11 ti r•<:•l>u ojom.-1 d• 
11 i9.H some_nt:e 4uaf'ldó cortrt•r~ 11•1J• solíeihda f:M nos-so banéó de d.;idi0rs . TeMriõ d~ f: ftttê<JA cfa (•r6)<im.; 
ediçi.., i.s 8 horu da m•nhi . 
Menu~ 
~ )~mtl d•nt•:*' 
82 
Para conferir o cadastramento de funções a serem monitoradas pelo Jornat de 
vagas, basta clicar em listar suas pesquisas existentes. 
Há ainda duas opções: 
Editar - o cargo, modificando a cidade ou estado a ser monitorado. 
Apagar - o cargo cadastrado anteriormente. 
Envie c.v 
Nesta te~a encontram-se disponíveis duas opções: 
l)Impressão do seu currículo cadastrado no BNE. 
2)Env.io do currículo para qualquer endereço de·e-man, em formato HTML 
~:-' ·, 
'Envio de currlrulo exd1,1sivo do BNE-VIP 
Menullill 9JllJ> 
.... Jo1N:t.,. ~·~ 
Currículo Confldenclal 
Imprimir E:nv••r 
O diante do BNE VIP tem a opção de ter seu currículo cadastrado de forma 
confidencial Existem 4 possibilidades, como mostra o quadro abaixo~ 
(" Mostrar todos os d()doS. 
Seu tUJTfcvlo 4!P•f@!i~ ri.•J p~:;quis<).S e- todos os dados ast.io d tsp0Nt1•if par.a as emp~esas 
Ç4t~astr~da~. 
r Omitir os dados pessoais , 
S~v curría,,lo ap4reee n,as pesquisas mas os d.a do1: pt11s10.-~s sio. omrod<Qs. 
e;' Omitir os dDdo~ pQssoois e empragn atual. 
S«u curr•~lo 41p4r-ec«. nas pesqu~s,.a s mas os dados pes.s:o.ais e os dóld<ili do li.eu <E<mpurgo .ab.Htt :1-i-;, 
o,rf\ltjct<>J , p .-.r.a 9 . .11r.antir Sl,I" pr~v.acid.ade. 
(' Omitü- todo.s DS dados. 
Sil!u a,mcuto ap-.rt1t~ nas pesqttl~as mas nenhum dado do seu c:urrlc.u·lo • moJl;r-ll~Q. Qua.ndo a 
Qmp~ia •e11its.af" stu,1 currtcul~ 'l.•oci l'.aceber<i um smiiJt par.a •ntr:ar 91T\ ççntat;o. 
Menu~ 





Como Flincio-na o Recrlitamenfo Online· 
~ara ~ode!mos enterder como o Recrut.amento Online funciona nada melhor que a 
v1suallzaçao dos passos: mas como o sistema da Humanus Brazil Business ainda não 
esta apto pam ser lançado na rede t teremos como exemplo o site www.rhoffice.com.br, 
um dos melhores disponr./eis no mercado , e que serve de fonte de inspiração para o 
desenvolvim fnto de muitos sistemas. 
Crieti.vidiede. dinemismo, iNei-alí-va e <:ap8QQeda de wocer desafiQS 5(11) 8lguftS dos partlmetJ~ 
wnstderados em nossot IXQÇ$$505 de s'**. Cedestfar $etJ cumctAo no RH ame. signlftca ter 1.ma 
-oporturidade <fG. insnssor ~ ~esa ~sucesso-
Paixâo- pekr.i produt~ .. s&Nços. e tecnolt;l9ia que sáo exí.gid.as per nossos clientes .mérn do ~mp('nf)Ç 
· ~ P«lft,ss1onal5mo <:te '1Q$.$Q$ çancfd$tos. sêo os aftéti~ Qtie trmisfomiaram o RH Of'fic:• ni.Kr\a ~resa 
wncedora. 
Preencha e envie seu cume~ agota mesmot ~ informações recebidas sêo de uoo excillSivo de ~ 
de se~ do RH omce ~ t~ tratamento estritamente comd~nci e.f Confira as oportuni<1ades da ~prego 
~~e-s . 
Nesta tela à esquerda podemos identificar dois campos distintos: 
Curriculos - onde o candidato pode cadastrar e alterar as informações de seu 
currículo . 
Vagas - onde a empresa divulga suas vagas abertas para processo seletivo 
interno e/ou externo. 
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Existe, no entanto, urna out ra parte· do RH Office que podemos chamar de 
reservada, onde apenas a área de Recursos Humanos tem acesso: 
(http:{lwww._sr~ .. com_~!>rlr.b_Qficç,.e~9perru1.Qr.Q.tm)conforme veremos a seguir: 
Crlai1 .. 1daóe. àm~fl'llsmo. m1.c.~anva e car.>00oaoo d& vi!J1Ce< df1.S*.o;. são ~uns oo~ vfi'!rárn~;;."S 
<:00~1derooos em 005$0S processos oo sektt;;(so. Cadastrar seu r.:urlcuto oo RH Offtce sígn1f1<:a- let 1~na 
opoiturlKiaoo de inQ!e-s.sar numa empr~ de sucesso. 
Paixéô pei.::·s pródutü5. ~er~ços e te< ·,~g:;.a ~ue "é<'.i e:'ilq,10~.s i:ior rt0ssos (c!ienr~s .al~rr· .(j(; 1rrif)~rt1c 
e pfOf:ls.$or1ai1-srrJO de nossos çsrn;iictat~. !i;âo O!ii cn~iéoos qi..-e trallsforrnerarn o ·RH Offi.ce r trma empreSá 
~9.dOfa · 
86 
Pn~~.octia a-elh'lfi s u ctJlr.iGoo atJQI!1i rrlf;$!1t i As mr1.1rmaçoos rnç;t1b1des soo de so exdus ~ d!l ea 
é.~ $e~.êo do RH omc• B 1êm ~emvrno t<S'tfiraffiEH'it • Cl.)í\fit;looç1e4 Ç;;mfi r~ ~r '•?C• tt.mid1ld9'~ fj€ e.mcri;,.qÇ; 
e.tJsren~ · 
Nesta teta à esquerda podemos identificar dois campos distintos: 
Curríc.ulos - cadastro, alteração e pesquisa de currkuios cadastrados no 
:Banco de Dados. 
Vagas - anúncio
1 
aiteração e pesquisa das vagas cadastrac.ias , consulta dôs 
últimas vagas anunciadas. 
;::,erviço - so icitdção de serviços con :o i ndusao ue funçoes., st:nnas, etc. 
Funções - exclusão de funções que não interessam para sua empresa. 
E-mail - cadastro de e-maí! qu será enviado aos can d-datos 0 ue se 
candidatarem no site. 
Campos de Currículos 
O processo de cadastramento, atteração e pesquisa de currículos no RH Office 
seguem bem próximos ao utilizado no BNE. Existem algumas d·íferenças 
específicas e padronizadas para utilização apen~s no RH Office que veremos a 
seguir: 
- ~ - - ~· - .. .. - - . - ' - ~ . . . ... . . . 
~ • - ~ - - - • ~ - - ----~- -1 -~---~ _,._ - ~- • - - ' - .. r 
r """""• r • ......_. 






Na tela Educação - o ·candidáto poderá destacar seu conhecimento de 
idiomas identificando o seu nivel, dos fdi.omas: Inglês, Espanhol, Francês, 
Alemão ou outro idioma adicional. 
~ - - - . - - ... . - .. . . - . - ... . .. ..... "' - ... - .... . '~ --~- ... ... .... --
• 
' -_ • 1 •• ,·,_. , -+·• _• ' . ,. .,, - ~ • ' .. -"' - .. \ ~,. •"o .,• r~ "' ~ # •I _,, '"/~ '°',,,.. 
C:ScntY• J.& ,,. 
"'"9li• t~ 1111~ Ili~ • ........ ~ 1 .. Ili~ .,._ il 
~ ... ds (• 111r~·· • ·IPdô li 
Al•nth fNlo iil~ ilfffaQ il 
141iOl'M edtcion~. r 
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Na tela de . Pretensões - o candidato vai cadastrar o currículo de acordo com 
as funções cadastradas pela empresa. A tabela de funções será adaptada de 
acordo com a necessidade da empresa~ 
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No campo Área Reservada - Comentários: o selecionador após realizar todo 
o processo seletivo poderá registrar todos os comentários importantes e 
utilizar um critério de visualização de currículo. Basta entrar no campo de 
Currículos em alteração e digitar o nome do candidato. Logo após aparecer o 
nome completo, deve clicar em Editar e na tela de Informações Adicionais, 
fazer ªs anotações que julgar necessário. 




Ao utmzar o campo visualizar, o .selecionador estará identificando os currículos 
recomendáveis a participar de um novo processo seletivo dos não 
recomendáveis. 
Se após participar do processo seletivo o selecionador não obter nenhum 
curriculo não recomendá~el ao realizar a Pesquisa de Currículos, os. mesmos 
estarão dispostos da segufr1te forma: 
---------- ·-- __ ... __ ..._ _ ............... ~--------...... _ ... ,_.. __ ... ft..._.~---------------~---. . 
·~ 
·~ 
---~-~!.~!':- . . ---· -· 
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Caso exista atgum currículo não recomendado para participar de um novo 
processo seletivo, o mesmo estará identificado conforme figura abaixo: 
. . - - - . ·'· ~ .. ..1 . 
------------------· -· ---·-~-- - - ---------------~-~~-




~.-... . f.fãiiiã,... ......... ,_ -· - -··· ··---··- · ··· -· -·-·~.-··-·----.,-. -;.-~·- .. ·--. -·· -·· ·····-c;;;ii;..( P.11 
~ """°'"-" ·--~-r-• ·---·-·--- ··----·• ----··- ---· 
- ~,. ~tf'lt •i··-·· ... . -----·-
~ 1t11 .-il....ia----·----------. 
,.. ···- .. -.-~ . ..,...._,,. - ....... .. ........... ...--...~ .. -........ ---·--.,, ... 
,_, - .....,.. .,!.-ii~ ~ .. -.,r,...}_-~.,._ •"> _,,, ... _ ...... .... _.. ...... _)~·ll'?o-•' ... -·· 
Observe que, na figura acima na frente do nome de um dos candidatos, há 
uma figura de "rosto tr·iste azulr'. Isto significa que existe alguma restrição que 
o descarte de. outro processo seletivo. 
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Campos de Vagas 
O processo de anúncio, alteração e pesquisa das vagas cadastradas e a 
consulta das últimas vagas anunciadas seguem os mesmos mecanismos 
uti.Jizados no BNE. 
Funções 
Neste campo você pode exduir as funções que a sua empresa não utiliza. 
E-maH 
Esta tela poderá ser utilizada pará enviar, via e-mail, uma carta de 
agradecimento aos candidatos que se cadastraram no site. 
